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SDV intern /// Journal

JOURNAL

Editorial

Liebe Leser,

Veranderungen sind ein unverzichtbarer Bestandteil im Leben.
Man muss nur mit ihnen umzugehen wissen oder einen starken
Partner an seiner Seite haben, der mit einem Schritt fur Schritt
neue Wege geht.

Die tagliche Arbeit von Versicherungsmaklern ist einem steten
Wandel unterzogen: Neue Kommunikationswege wie Whats-
App, soziale Medien wie Facebook oder Snapchat I6sen alther-
gebrachte Kommunikationswege wie Brief oder Telefon zuneh-
mend ab. Das Serviceverstandnis und die Erwartungshaltung
der Kunden andern sich dabei zusehends. Informationen mus-
sen schnell und auch auBerhalb der Offnungszeiten abrufbar
sein. Fragen sollten umgehend beantwortet werden, sonst be-
steht die Gefahr, den Kunden an einen technik-affineren Kolle-
gen zu verlieren.

Viele Kollegen furchten sich aber vor dem Umstellungsauf-
wand, den das digitale Zeitalter mit sich bringt und bleiben da-
her lieber beim Gewohnten. Ein fataler Fehler, der einen den
Anschluss an die Konkurrenz kosten kann und letztendlich wird.

Die SDV bietet ihren Kooperationspartnern eine Vielzahl von
Services, die die Umstellung auf das digitale Maklerbiro 4.0
vetriebsorientiert und rechtssicher ermoglichen. Mehr dazu fin-
den Sie in unserem Leitartikel.

Ihr Armin Christofori / ?

Hochwasser-
schaden

Diese Irrtumer
konnen fiir Ihre Kunden
teuer werden

88 % der Hausbesitzer

halten Uberschwemmungen fiir ungefahrlich.

93 % der Hausbesitzer

glauben, gegen Naturgefahren aller Art
versichert zu sein.

(o)
60 A) der Hausbesitzer

sind nicht gegen Starkregen, Hochwasser und
Uberschwemmung versichert.

99 % aller Gebiaude

sind problemlos gegen Starkregen und
Uberschwemmungen versicherbar.

(Quelle: GDV)
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Datenbank gefdllig?

Nach einem Bericht des Branchenmaga-
zins Pfefferminzia fordert eine Gruppe
von Maklern von den Versicherern eine
Datenbank, in der man nach aktiven und
ruhenden Schadenfreiheitsrabatten in der
Kfz-Versicherung suchen kann. Fast im-
mer mussen Innendienstmitarbeiter hier-
fur alle bestehenden und abgelaufenen
Vertradge mihsam einzeln durchforsten.

Schreiben Sie uns (info@sdv.ag,
Betreff Datenbank):

Wiirde eine derartige Daten-
bank Ihre Arbeit erleichtern?

Wer Freunde hat,
lebt ldnger

Freundschaften zu pflegen lohnt sich.
Eine neue US-Studie zeigt, dass Men-
schen mit einem festen Freundeskreis
tendenziell langer leben, als Eigenbrotler,
die lieber alleine durchs Leben gehen.
Einsamkeit ist also schlecht fur die geisti-
ge und korperliche Gesundheit.

Die Welt in Zahlen

32%

der Frauen zwischen 35 und
55 Jahren haben keine
private Altersvorsorge.

(Quelle: GDV)

Start unserer
Kooperation mit
PROCHECK?24

Noch mehr Service: Ab sofort stehen Ih-
nen im internen Bereich der SDV AG die
Vergleichsrechner vom marktfiihrenden
Anbieter PROCHECK24 zur Verfligung.
Mit dem Strom- und Gasvergleich las-
sen sich mit wenigen Klicks, bei einem
Wechsel des Strom- und Gasanbieters,
bis zu 1.000 Euro sparen. So werden Sie
zum Energie-Preis-Profi fur Ihre Kunden!
Mit nur zwei Angaben zum Vergleichs-
ergebnis wird Ihnen die Ersparnis fir
lhren Kunden sofort angezeigt. Der Ab-
schluss erfolgt direkt online.

Die 10 grofiten
Versicherungen in
Deutschland

Das neueste Versichererranking, gemes-
sen nach Beitragseinnahmen, zeigt: Auch
im Jahr 2016 bleibt die Allianz Group
(122.416 Millionen Euro) unangefoch-
ten an der Spitze, mit weitem Abstand
gefolgt von der Minchner Rick auf Platz
2 (48.851 Millionen Euro) und der Talanx
AG auf Platz 3 (31.106 Millionen Euro).
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Termine

Partnertage
der SDV AG

Sie wissen nicht, wer fur
Sie der beste Partner ist?
Wir schon!

Machen Sie sich an einem interessanten
und unterhaltsamen Tag selbst ein Bild
von der SDV AG! Melden Sie sich zu
der unverbindlichen Kennenlernveran-
staltung ,,SDV AG zum Anfassen” an:

>
13. Oktober 2017

>
10. November 2017

>
1. Dezember 2017

Wann:

jeweils 10.00 bis 14.30 Uhr
Wo:

SDV AG, ProviantbachstraBe 30,
86153 Augsburg

(v

Anmeldung:
vertrieb@sdv.ag
Telefon: 0821/ 71 008 -831



IHR
DIGITALES MAKLERBURO

Digitale Akten. Webseiten. Social Media. Apps. WhatsApp. Online-Abschluss.
Vergleichsrechner. Newsletter. Und so weiter, und so weiter...

Wir sind gespannt, was die Zukunft fir Versiche-
rungsmakler in den kommenden Jahren noch alles
bereithalt. Das Wichtigste jedoch vorab: Es wird auch
in zehn Jahren noch Buros geben, in denen Ver-
sicherungsmakler sitzen und ihre Kunden betreuen.
SchlieBlich kann kein Vergleichsrechner oder Telefon-
roboter das leisten, was lhre Starke ist: eine personli-
che, individuelle Beratung.

Doch zunachst einmal zuriick in die Gegenwart, in
der in der Regel bekannte und bewahrte Mittel und
Techniken ihre Anwendung finden. Wir reden von:

v

Akten ausschlieBlich in Papierform
Recherche via Telefon

Personliche Akquise beim Kunden
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>

Klar ist:

An der digitalen Zukunft wird Gber kurz oder lang
kein Weg vorbeifihren. Der Versicherungsmarkt ist
heiB umkampft und es bildet sich gerade eine kom-
plett neue Zielgruppe, die in einer digitalen Welt he-
rangewachsen ist und fur die es selbstverstandlich

ist, Informationen online abzurufen. Die fast schon
ungern telefoniert, sondern lieber E-Mails schreibt,
Services wie WhatsApp nutzt und sich im Vorfeld ei-
nes personlichen Kontakts online tUber den Versiche-
rungsmakler informiert.

Die Kunst far uns alle wird sein, die Moglichkeiten
der schénen, neuen Welt mit den Starken der person-
lichen Kundenbetreuung zu verknipfen. Einerseits ist
nicht alles automatisch besser, nur weil es neu und
gerade hip ist, andererseits bietet die Digitalisierung
mannigfaltige Optionen, die Arbeit eines Maklers
besser, einfacher und erfolgreicher zu machen.

>

So zum Beispiel bei der Kundenakquise:
Hier hilft Ihnen ein professioneller, suchmaschinen-
optimierter Webauftritt in Verbindung mit gutem

Suchmaschinenmarketing und Tools wie Google Ana-

,[,IIIIIIII;

lytics oder auch Newslettern und Blogs, dass Sie nicht
nur im Netz gefunden werden, sondern sich dartber
hinaus auch positionieren und von lhren Mitbewer-
bern abheben. Denn telefonische Kaltakquise und
Klinkenputzen sind nun wahrlich nicht mehr das, was
potenzielle Kunden im Jahr 2017 erwarten.

Im néachsten Schritt konnen Sie dann endlich thre ei-
gentliche Starke ausspielen: lhren personlichen Auf-
tritt — live und in Farbe. Und wenn Sie den Kunden,
den Sie Uber digitale Kanéle auf sich aufmerksam ge-
macht haben, dann einmal Gberzeugt haben, kénnen
Sie ihn Uber oben genannte Kanale permanent Uber
neueste Entwicklungen informieren und so dauerhaft
an sich binden. SchlieBlich wollen Kunden nicht das
Gefuhl vermittelt bekommen, dass sie nach dem Ver-
tragsabschluss nichts mehr wert sind.
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Apropos Kundenbindung:

Neben Information verlangen Kunden heutzutage vor allem eines — moglichst wenig Arbeit mit ihren
Versicherungen. Und hier kommt mit unserer Kunden-App mylnsure ein Tool aus der digitalen Welt zum Tragen,
welches es Kunden wirklich leichter macht. Alle Versicherungen auf einen Blick, in einer App und mit allen
bestehenden Versicherungen vorbefUllt. Sie sehen: Die Starke liegt im Zusammenspiel aus digitalen Hilfsmitteln
und individueller, persénlicher Kommunikation.

zum App-Store zum Google Play-Store

fir Kunden
fur Makler
fir Kunden
fur Makler
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Personliche Beratung wird immer wichtig bleiben

Der ein oder andere unkte ja bereits: Irgendwann
werden Versicherungsmakler durch Roboter ersetzt.
Werden sie nicht. Denn Fachkompetenz und person-
liche Beratung sind und bleiben ein wichtiger Faktor
beim Abschluss von Versicherungen. Ein Roboter
(oder ein bloBer Vergleichsrechner) wird nie alle Even-
tualitdten berlcksichtigen. Der Versicherungsmakler
mit Wissen, jahrelanger Erfahrung und Sozialkompe-
tenz hingegen schon.

>>
Und ganz egal, wo Sie sich auf dem Weg in die
digitale Zukunft gerade befinden: Ankommen
kénnen und werden Sie schlussendlich nie. Immer
neue Entwicklungen, Medien, Kanédle und Anforde-
rungen zwingen Sie, stetig in Bewegung zu bleiben
und sich dabei standig ein Stlck weit neu zu erfin-
den. Ohne dabei naturlich die eigenen Prinzipien und
MaBstdbe zu vergessen.

Wir sind an Ihrer Seite

Natdrlich ist die Skepsis vor einer Umstellung berechtigt. SchlieBlich sind rechtliche Stolpersteine und technische

Tucken zu befurchten. Auch kostet die Umstellung Zeit, Geld und Nerven. AuBer, Sie vertrauen auch hier

auf lhren bewahrten Servicepartner SDV und nutzen unsere Vielzahl von digitalen Services, die wir

kontinuierlich erweitern und ausbauen.
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v

Unser Rund-um-Service beinhaltet:

gie entscheidem: ser
Kunden- und Vertragsverwaltungsservice Expertenwmsenb(:) .
. n e
» Erfassung lhrer Kundendaten Vefglemhsa 8

> Datenpflege Ihres Bestandes

» Hinterlegung aller Dokumente: digital und datensicher

» Somit sind Ihre Kunden- und Vertragsdaten immer auf dem neuesten Stand und stehen jeder-
zeit abrufbereit in Inrem SDV AG Maklerportal zur Verfligung.

Angebotsservice

» Angebotserstellung fir alle Versicherungssparten, auch sparteniibergreifender Angebotsservice

> Risikovorabanfragen — in den Bereichen Kranken- und Lebensversicherung méglich

» Erstellung VVG konformer Angebote mit allen notwendigen Antragsunterlagen
(Beratungsdokumentationen usw.)

» Beriicksichtigung individueller Wiinsche der Versicherungsmakler durch das hochqualifizierte
BackOffice (Versicherungskaufleute/Versicherungsfachwirte mit Erfahrung am Maklermarkt und
hohem Ausbildungsstand)

Angebotssofortservice

> Angebotssofortservice — ein Anruf, sofortige Bearbeitung!

» \on 8.30 Uhr bis 18.00 Uhr stehen Ihnen die Fachabteilungen Leben/Kranken/Sach fir die tele-
fonische Entgegennahme von Anfragen mit sofortiger Erstellung eines Angebots zur Verfligung.

» Im Sachbereich haben Sie die Méglichkeit zum anschlieBenden telefonischen Direktabschluss.

Vertragsservice

» \ertragsdnderung (Bankverbindung, Adresse etc.) und Information an die
Versicherungsgesellschaften

> Unterstiitzung des Maklers bei der Schadenregulierung und Begleitung des Vorgangs

» \ertragsauskunft zu Leistungen und Schaden

» Hinterlegung des Schriftwechsels

@ Maklervertragsservice

» Erfassung der Kunden- und Vertragsdaten im Verwaltungssystem

> Anzeige des Maklermandats bei den Gesellschaften

» Finholung der aktuellen Kunden- und Vertragsdaten

> Rechtzeitige Prifung der verwalteten Vertrage zum Versicherungsablauf; professionelle automa-
tische Vertragsktndigung und Neueindeckung im privaten Sachversicherungsbereich

» Antragsbegleitung von Kiindigung tiber Policierung bis zur Abrechnung
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SDV intern /// Digitales Maklerbiro

Antragsservice

> Digitalisierung der Antrage und Ubernahme der Daten in die Kunden- und Vertragsverwaltung
» Kontrolle der Antrége auf Vollstandigkeit und Weitergabe an die Versicherungsgesellschaften
> Hinterlegung aller Dokumente digital in Inrem SDV AG Maklerportal; Zugriff jederzeit, weltweit
> Antragsbegleitung bis zur Policierung und Abrechnung

Gewerbeservice

» Fachliche Unterstiitzung der Makler bei der Bedarfsermittlung

»> Angebotserstellung tiber Ausschreibungsverfahren bei den Versicherungsgesellschaften
inkl. Angebotsgegeniberstellung

» Antrags-/Vertragsservice

» Unterstiitzung bei Schadensféllen

» Bedingungsvergleich/Gegeniiberstellung

» Art der Unterstiitzung je nach Bedarf wahlbar: * Risikogutachten
* Bedarfsanalyse und Aufnahme der Unter- ® Gebaudewerteinschatzung
lagen zur Ausschreibung auch vor Ort ¢ Unterstlitzung beim Abschluss vor Ort
Abrechnungsservice

» Einheitliche Abrechnung tiber 290 Versicherungsgesellschaften
» Untergliederung nach BP, AP, FP und maglichen weiteren Provisionsarten
(z.B. ratierliche Auszahlung etc.)
> Beinahe unbegrenzte Méglichkeiten bei der Abrechnung von komplexen Strukturen
»> 14-tagige Abrechnung (auf Wunsch wéchentlich)
» Standiger Courtagerechercheprozess

Gewerbeplattform der SDV

» Einfacher Vergleichsrechner fiir die Versicherungsarten:

* Betriebshaftpflicht e Elektronikversicherung
¢ \ermdgensschadenhaftpflicht e Firmenrechtsschutz
® Geschaftsinhaltsversicherung ¢ Cyberversicherung

» Bei komplexen Sachverhalten: Individuelles Angebot anfordern ohne Neueingabe der Daten.

Apps: SDV App und mylnsure

Zwei Apps fir alles (eine fur den Versicherungsmakler, eine fur lhren Kunden)

Alle Kunden und Vertrage in einer App

Mobiles und aktuelles Abbild der Kunden-Vertragsverwaltung mit hinterlegten Dokumenten
Einfache Bedienbarkeit und Verwaltung von Kundendaten und Versicherungsvertragen
Wechsel in Kundenansicht (Endkunden App ,, mylnsure”)

Integrierter Vergleichsrechner fur Versicherungen mit Abschlussmoglichkeit

Einfache Pflege der Stammdaten

Einfache Erteilung eines Maklermandats

Information Uber Endkunden-Téatigkeiten innerhalb der App

(neues Maklermandat erhalten, Absicherungswiinsche, Kontaktaufnahmen)

YYYVYVYYYVYYVYY

Haben Sie noch Fragen oder wiinschen Sie eine individuelle Beratung?
Dann kontaktieren Sie uns!

11 / Das MaklerMagazin / SDV AG
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Eine Herausforderung

&
g

Der Alltag eines Versicherungsmaklers ist sicher nicht immer einfach, warten doch jeden Tag neue Herausforderungen

unterschiedlichster Art darauf, gelost bzw. versichert zu werden. Eine dieser speziellen Herausforderungen ist sicher

die Bewertung und Versicherung von Gewerbebetrieben.

Tim Behrends, einer unserer angebun-
denen Makler, ist seit vielen Jahren im
Geschéft und agiert hauptsachlich im
Privatkundensegment. Selten gab es fur
ihn in seiner Laufbahn ein Problem, das
er nicht I16sen konnte. Als ihn Herr Seiler,
einer seiner langjahrigen Kunden, den er
bisher bei seinen privaten Versicherungen
betreut hat, anruft und fragt, ob er sich
um einen neuen Versicherungsschutz fur
seine Druckerei kimmern kann, weil er
mit der bisherigen Absicherung nicht zu-
frieden ist, freut er sich. Er legt mit dem
Versprechen auf, sich in Kiirze mit einer
Lésung zu melden.

Dann erstarrt das Lacheln auf seinem
Gesicht, denn eigentlich kennt er sich
mit dem Firmenkundengeschaft nicht
gut aus. Naturlich méchte Herr Behrends
das nicht wirklich zugeben, zu hart ist
das Geschaft und der Kampf um den
Kunden. Die Druckerei kennt er natdr-

lich von Besuchen bei Herrn Seiler, aber
so genaue Vorstellungen Uber die ver-
sicherungstechnischen ~ Anforderungen
hat er nicht. Viele Maschinen, bestimmt
sehr teuer, das Gebaude ist groB — mehr
wei3 er nicht. Zum ersten Mal fahlt er
sich ein wenig hilflos — aber nur fiir einen
Moment. Tim Behrends ware nicht un-
ser Partner, wenn er sich nicht zu helfen
wsste.

Bisher hat er die Mitarbeiter
der Gewerbeabteilung der
SDV AG noch nie gebraucht,
aber nun greift er zum Horer
und Herr Wild, der Leiter
der Abteilung fiir Gewerbe-

versicherungen, hebt ab.
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Er schildert Herrn Wild sein Anliegen,
dieser kann ihm weiterhelfen und kennt
sich aus. Er erklart ihm, dass die SDV AG
solche Betriebe versichern kann und hat
auch schon ldeen, welche Versicherer
hier das beste Preis-Leistungs-Verhaltnis
bieten. Aufgrund der Versicherungs-
summen von 3,8 Mio. Euro fur das Ge-
baude, 3,4 Mio. Euro fur das Inventar,
5,2 Mio. Euro fur die stationdren Ma-
schinen und 4,2 Mio. Euro fUr die Be-
triebsunterbrechung zeigt sich schnell,
Besichti-
gungsberichte und Unterlagen zum

dass ohne entsprechende
Brandschutz, kein Anbieter ein konkre-
tes Angebot abgeben wird.

In der Regel mochten Versicherer Betrie-
be dieser GroBenordnung namlich selbst
besichtigen um den PML (probable ma-
ximum loss), also den groBtmoglichen
Schaden, der entstehen kann, abschat-
zen zu konnen. Allerdings besichtigen



die meisten Versicherer solch ein Objekt
erst, wenn klar ist, dass der Kunde auch
bei ihnen abschlieBen wird. Deshalb ge-
ben wir unseren Maklern einen Joker an
die Hand: den Kontakt unseres Gutach-
terservices.

Unser Gutachter stimmt, zusammen mit
unserem Partner, einen gemeinsamen
Vor-Ort-Termin beim Kunden ab, an
dem eine neutrale und vom Versicherer
unabhéngige Betriebsbegehung, sowie
die bedarfsgerechte Risikoanalyse und
Summendberprifung,  vorgenommen
wird. Bei diesem Termin stellte sich in
unserem Fall heraus, dass Herr Seiler in
der bisherigen Maschinenversicherung
seines Betriebes noch sehr alte Anlagen
versichert hat und in einem Schadens-
fall bei diesen alten Maschinen maximal
den Zeitwert, abzlglich evtl. Restwerte,
erhalten wirde. Dies hatte Herrn Seiler
bis dato noch nie jemand erklart und aus
diesem Grund war fur ihn die bisherige
Schadensregulierung des Versicherers
auch sehr unbefriedigend.

Unser Gutachterservice stellte auBerdem
bei der Gebaudewertermittiung eine Un-
terdeckung in Hoéhe von 350.000 Euro
fest. Besonders gravierend war, dass
die bisherige Feuer-Versicherungssumme
in der Geschéaftsinhaltsversicherung um
1,1 Mio. Euro zu niedrig angesetzt wur-
de. Die Neuanschaffungen von stationa-
ren Maschinen im Laufe der Jahre wur-
den lediglich in der Maschinen-, nicht
aber in der Feuerversicherung berlck-
sichtigt. Hatte es gebrannt, hatte dies
flr Herrn Seiler einen groBen finanziellen

SDV

Schaden bedeutet. Denn unsere Spezia-
listen wissen, dass stationare Maschinen
gegen Feuer immer Uber die Inhaltsversi-
cherung zu versichern sind und dort die
Maschinenwerte in der Versicherungs-
summe entsprechend mit zu bertcksich-
tigen sind. Andernfalls droht ein Abzug
wegen Unterversicherung.

Aber dieser Fall hier hat ein gutes und
fur alle Seiten befriedigendes Ende: Herr
Seiler entschied sich fur eines der drei,
durch die SDV AG eingeholten, Angebo-
te und ist seitdem auch im Firmenkun-
dengeschaft der Kunde unseres Partners
Herr Behrends.

Bei den neu gestalteten Vertragen wur-
den wu.a. die Versicherungssummen
der Gebdude- und Inhaltsversicherung
richtiggestellt, die Maschinen, welche
aufgrund ihres Alters nicht mehr versi-
cherungsbedurftig waren, wurden aus
der Maschinenversicherung herausge-
nommen und bislang nicht versicher-
te Gefahren wurden eingeschlossen.
Selbstverstandlich hat der Kunde auch
ein besseres Bedingungswerk als bislang,
da die SDV AG die fur den Kunden not-
wendigen Klauseln in die Vertrdge hat
einarbeiten lassen.

(Der Fall ist real, die Namen wurden von der Redaktion geandert.)
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Fazit:

Obwohl Herr Seiler jetzt etwas
mehr bezahlt, was der nun
hoheren Versicherungssumme
und dem besserem Deckungs-
umfang geschuldet ist, ist er
zufrieden, fiihlt er sich doch
endlich richtig beraten und gut

aufgehoben.

Wenn auch Sie gemeinsam mit uns
erfolgreich sein moéchten, rufen Sie
uns an, Herr Wild und seine Mitarbei-
ter sind gerne fiir Sie da und freuen
sich auf lhren Anruf!

Telefon: 0821 /71 008 -417
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UNSER ANGEBOT FUR MAKLER:

DER GUTACHTERSERVICE

Der Gutachterservice der SDV AG bietet eine kundenindividuelle und volistandige Analyse
aller moglichen Risiken eines Gewerbebetriebes.

,

Unser unabhangiger Koope-
rationspartner steht fiir einen
einzigartigen Service:

>

Die komplette Betreuung bei der
Abwicklung von Versicherungs-
vertradgen von Gewerbebetrieben
und -immobilien.

@

Durch einen Termin vor Ort
und eine genaue Bestandsauf-
nahme beim Kunden ist eine
detaillierte Anfrage und der
Erhalt verbindlicher Angebote
der Versicherer moglich.

>

Unser Gutachterservice ist in der
Lage, samtliche Unterlagen, die
flr eine Ausschreibung notwen-
dig sind, entsprechend aufzuar-
beiten. Kernkompetenz ist u.a.
die Wertermittlung von gewerb-
lichen und industriellen Gebau-
den, da viele Versicherer keine
Gebaudewertermittlungen  im
Gewerbe- und Industriebereich
erstellen.
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@

Als langjahriger Profi im geho-
benen Gewerbegeschift ver-
fiigt unser Gutachter:

>

Uber ein ausgezeichnetes Netz-
werk mit Ingenieuren und Gut-
achtern in Themenbereichen wie
Brandschutzgutachten, Gebau-
dewertermittlungen und Risiko-
management.
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Ohzren auf und durch

DER RICHTIGE UMGANG MIT KUNDENBESCHWERDEN

Es gibt Situationen im Leben eines Versicherungsmaklers, die jeder kennt und die keiner braucht. Und dennoch (oder
vielleicht gerade deshalb) trennt sich hier die Spreu vom Weizen: Genau dann, wenn sich ein Kunde beschwert. Und

das vielleicht nicht auf die nette, riicksichtsvolle Tour. Sondern aufgebracht, nervig und laut.

Der Ausléser ist typisch: Ein Versicherer
erkennt (aus Sicht des Kunden unge-
rechtfertigt) einen Anspruch nicht an
und zahlt nicht. Der Kunde ist stinksau-
er und wendet sich an denjenigen, den
er als Schuldigen fur den Schlamassel
ausgemacht hat — seinen Versicherungs-
makler. Seine Drohung: Die Versicherung
samt Beitragen kann ich mir sparen, die
zahlt ja ohnehin nicht(s). Oder: Sie haben
mich schlecht versichert.

Warum ich?
Nun, zwischen lhrem Kunden und sei-

ner angedrohten Kurzschlussreaktion

steht jetzt genau ein einziger Mensch:
Sie. Sie haben es in diesem Moment in
der Hand, ihn zu besanftigen, ihn wieder
aufnahmebereit fur sachliche Argumente
zu machen und ihm den Status Quo und
seine Moglichkeiten zu erklaren. Und da-
mit den Kunden zu behalten. Doch wie
genau macht man das? Und vor allem,
wie macht man es richtig?

Kritik als Chance

Zunachst einmal gilt es zu bedenken,
dass jeder Kunde anders ist, so wie auch
jeder Mensch anders ist. Eine Taktik, die
bei Kunde A zum Erfolg fuhrt, muss da-
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her nicht zwangslaufig allgemeingultig
sein. Und doch gibt es Grundsatze, Re-
geln und Empfehlungen, die emotionale
Kritikgesprache mit hoher Wahrschein-
lichkeit in konstruktives Feedback um-
wandeln. Das Wichtigste klingt so leicht
und konnte Sie je nach Gesprachsverlauf
dennoch ziemlich fordern: Bleiben Sie
ruhig! Horen Sie hrem Kunden zu, zei-
gen Sie Verstandnis und lassen Sie ihn
ausreden. Ein hier und da eingeworfe-
nes ,Das verstehe ich” ebnet Ihnen den
Weg zum Dialog. lhr Kunde wird sich
ernst genommen, verstanden und wert-
geschatzt fuhlen.



)
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Das sollten Sie besser vermeiden

Wie so oft im Leben gibt es, neben Empfehlungen, naturlich auch absolute No-Go's:
Kein Kunde mochte, wahrend er sich den Frust von der Seele redet, gemaBregelt
werden. Satze wie ,,Das ist nicht moglich.”, ,,Das kann ja gar nicht sein.” kénnen und
werden sich direkt nach dem Aussprechen als duBerst kontraproduktiv erweisen. Der
Arger ebbt nicht ab, sondern schwillt zum tosenden Orkan an. Oder noch schlimmer:
Der Kunde legt einfach auf. Und ist weg. Ftr immer. Deshalb nehmen Sie sich Zeit fur
lhre Antwort, schlucken Sie Ihre Emotionen hinunter und atmen Sie erstmal tief durch.

So behalten Sie IThren Kunden

Wenn Sie dann reden, reden Sie ruhig, aber bestimmt. Werben Sie fur Vertrauen und
zeigen Sie, dass Sie hinter Inrem Kunden stehen. Er will von Ihnen héren, dass Sie mit
ihm gemeinsam eine Losung fur sein Problem finden werden. Was er hingegen nicht
will, sind Ausfliichte, Eventualitdten und Unsicherheit. Sagen Sie ihm, was er tun soll
— oder besser noch, was Sie fur ihn und mit ihm zusammen tun werden. Beziehen Sie
Stellung — an der Seite lhres Kunden.

Ist das geschafft, haben Sie etwas vollbracht, auf das Sie stolz sein kénnen: Sie ha-
ben die Beziehung zu lhrem Kunden namlich besser gemacht, als sie sogar vor der
Beschwerde war. Denn Ihr Kunde weiB3 jetzt, dass er auf Sie zéhlen kann. Auch wenn
die See mal etwas rauer ist.

Hier kommt Hilfe

Und fur den Fall der Falle, ndmlich dann, wenn Sie allein nicht weiter kommen, verges-
sen Sie eines nicht: Wir sind auch dann fur Sie da. Die SDV hat langjéhrige Erfahrung
aus tausenden Verhandlungen mit Versicherern, gibt Ihnen Tipps, wie Sie Ihre Kunden
noch besser absichern kénnen, um diese Beschwerden vielleicht gar nicht erst auf-
kommen zu lassen. Und zu guter Letzt gibt es immer noch unseren Service MaklerPro-
tect, durch den Sie im Ernstfall zum Beispiel Uber eine Vermdgensschadenhaftpflicht
gut versichert sind.
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BETRIEBSRENTEN-
STARKUNGSGESETZ

Chance ohne Garantie

von Prof. Dr. Hans-Peter Schwintowski und Markus Kirner, Rentenberater und Spezialist der bAV

fur Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte

Mit dem Betriebsrentenstarkungsgesetz
wurde durch den Deutschen Bundestag
am 01.06.2017 nach intensiven Diskus-
sionen ein stark umstrittener Entwurf
zur Reform der betrieblichen Altersver-
sorgung (bAV) verabschiedet. Anfang
Juli 2017 hat der Bundesrat erwartungs-
gemaB der Reform vollstandig zuge-
stimmt, so dass das neue Gesetz zum
01.01.2018 in Kraft treten wird. Mit der
Einflhrung eines Sozialpartnermodells,

einer reinen Beitragszusage und einer
automatischen Entgeltumwandlung
(,,Opting-Out”) hofft die Politik, der bAV
zu mehr Akzeptanz und Verbreitung zu
verhelfen.

Garantieverbot

Bei ihren BemUhungen setzt die Politik
vor allem auf die Tarifvertragsparteien.
Diese sollen, so zumindest die Idee der

Macher des Gesetzes, die betriebliche
Vorsorge schon in ihren Tarifvertragen re-
geln. Dafur besteht kiinftig die Moglich-
keit, echte Beitragszusagen zu erteilen,
bei denen Garantie- oder Mindestleis-
tungen verboten sind. Damit muss der
Arbeitgeber keine bestimmte Rentenhd-
he mehr garantieren und auch keine Er-
haltung der eingezahlten Beitrage, son-
dern nur noch die Zahlung der Beitrage
umsetzen.

Prof. Dr. Hans-Peter Schwintowski

Rechtsanwalt (Of Counsel, Sitz in Berlin),
Experte fur das Privatversicherungsrecht, fur das Bank-
und Kapitalmarktrecht sowie fir das Wettbewerbs-
und Vertriebsrecht im Versicherungswesen
Mehr zum Autor unter www.kanzlei-michaelis.de

Markus Kirner

Rentenberater,
freiberuflicher Mitarbeiter in der Kanzlei
Michaelis und damit , Of Counsel” tatig

Mehr zum Autor unter
www.kanzlei-michaelis.de
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Von dieser Vorgehensweise versprechen
sich Befurworter der Reform, dass gera-
de kleinere und mittlere Unternehmen,
die bislang Sorgen vor eventuellen Haf-
tungsrisiken hatten, sich nun der bAV
offnen. Nachdem im urspriinglichen Re-
ferentenentwurf die Beitragszusage nur
fur tarifvertragliche Loésungen vorgese-
hen war, diese aber bei einer Vielzahl von
Unternehmen nicht greifen, wurde nun
eine Offnung fur nicht-tarifgebundene
Arbeitgeber und Arbeitnehmer im Ge-
setz verankert. Auch sie sollen die neue
Zusageart grundsatzlich per vertragli-
cher Regelung durch Bezugnahme auf
die einschlagigen tariflichen Regelungen
nutzen kénnen.

Arbeitgeberzuschuss
verpflichtend

Neu eingefiihrt wird die Verpflichtung,
sofern der Arbeitgeber durch eine Ent-
geltumwandlung  Sozialversicherungs-
beitrage spart, er diese in pauschalierter
Form in Hohe von 15 % der Entgeltum-
wandlung als zusatzlichen Arbeitgeber-
zuschuss, an den externen Versorgungs-
trager (Pensionskasse, Pensionsfonds,
Direktversicherung) zu zahlen hat. Zu-
sagen Uber Unterstiitzungskassen oder
Direktzusagen sind von dieser Regelung
nicht betroffen. Die (tarifdispositive) Neu-
regelung gilt fir Neuzusagen ab dem
01.01.2019. Fir bereits bestehende Ent-
geltumwandlungsvereinbarungen gibt es
eine Ubergangsfrist von vier Jahren. So-
mit wird also hierfir der Zuschuss erst ab
dem 01.01.2022 verpflichtend.

In Tarifvertragen soll dartber hinaus bei
Beitragszusagen ein zusatzlicher Beitrag
des Arbeitgebers zur Absicherung der

Leistungen festgelegt werden (,Siche-

Wissenstipp

DIE NEUEN RAHMEN-
BEDINGUNGEN

>

Verpflichtende Arbeitgeber-
zuschlsse

>

Erhéhung des Forderrahmens
von 4% auf 8 %

>
Geringverdiener-Forderung

|
Verbesserungen Riester

>
Rechtssicheres Opting-out

>
Freibetrag Grundsicherung

>

Erweiterte Mdglichkeiten der
Dotierung beim Ausscheiden
(Vervielfaltiger)

>
Nachdotierungsmaoglichkeiten
fur Kalenderjahre ohne Entgelt-
bezug
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rungsbeitrag”), der nicht unmittelbar
den einzelnen Arbeitnehmern direkt gut-
geschrieben oder zugerechnet wird.

Opting-Out wird méglich

In der Neufassung des BetrAVG wird
den Tarifvertragsparteien die rechtssi-
chere Einflhrung von automatischen
Entgeltumwandlungen mit Opting-Out-
Méoglichkeit fur die Arbeitnehmer zu-
gebilligt. Auf dieser Grundlage koénnen
Arbeitgeber fur alle Arbeitnehmer oder
fr eine Gruppe von Arbeitnehmern des
Unternehmens oder einzelner Betriebe
eine automatische Entgeltumwandlung
einfihren, gegen die der Arbeitnehmer
aber widersprechen kann. Er hat ab dem
Zeitpunkt des Erhalts des Angebotes min-
destens drei Monate Zeit (Details regeln
die Tarifvertrage), das Angebot auf Ent-
geltumwandlung zu prifen und es ggfs.
abzulehnen. Auch nicht-tarifgebundene
Arbeitgeber konnen ein tarifvertragli-
ches Optionssystem anwenden oder auf
Grund eines Tarifvertrages durch Be-
triebs- oder Dienstvereinbarung die Ein-
fihrung eines Optionssystems regeln.
Dabei haben die Arbeitgeber ebenfalls
die gesetzlichen Vorgaben zur Ausgestal-
tung solcher Systeme nach § 20 Abs. 2
BetrAVG n. F. zu berlcksichtigen.

Ausweitung des steuerfreien
Rahmens

Der steuerfreie Dotierungsrahmen des §
3 Nr. 63 EStG wird zu einer einheitlichen
Prozentgrenze zusammengefasst. Anstel-
le der bisherigen 4 % der Beitragsbemes-
sungsgrenze der gesetzlichen Rentenver-

>
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sicherung (West) zzgl. 1.800 Euro, sofern
keine Lohnsteuerpauschalierung nach
§ 40b EStG vorgenommen wird, gilt ab
2018 eine Grenze von 8 %. Dieser neue
Hochstbetrag verringert sich nach §3
Nr. 63 Satz 1 EStG n. F. um die Zuwen-
dungen, auf die die Lohnsteuerpauscha-
lierung gemaB § 40b Abs. 1 und 2 Satz
1 EStG in der am 31.12.2004 geltenden
Fassung angewendet wird. Sozialabga-
benfrei bleiben allerdings weiterhin nur
Dotierungen bis zu 4 Prozent der Bei-
tragsbemessungsgrenze.

Deutlich einfacher wird die Vervielfalti-
gungsregel des § 3 Nr. 63 Satz 3 EStG.
Nunmehr kdnnen aus Anlass der Been-
digung des Dienstverhéltnisses geleistete
Beitrdge steuerfrei bis zu 4% der Bei-
tragsbemessungsgrenze in der gesetz-
lichen Rentenversicherung vervielfaltigt
mit der Anzahl der Kalenderjahre, in
denen das Dienstverhaltnis des Arbeit-
nehmers zu dem Arbeitgeber bestanden
hat (maximal aber 10 Jahre), aufgewandt
werden. Eine parallele Nutzung der Ver-
vielfaltigungsregelungen nach § 3 Nr. 63
und § 40b EStG a.F. ist nach wie vor nicht
moglich.

Forderung fiir Geringverdiener
Bislang war die erganzende Vorsorge
gerade flr Geringverdiener wenig inter-
essant. Nicht nur, dass es Menschen mit
niedrigen Einkommen besonders schwer
fallt, vom eh schon knappen Gehalt auch
noch etwas beiseite zu legen, wurden
sie noch zusatzlich dadurch abgehalten,
dass so angesparte Renten bis dato an-
gerechnet wurden, sofern man im Alter
trotzdem auf staatliche Grundsicherung
angewiesen ist.

Hier ist nun Abhilfe geschaffen, werden

doch die Anrechnungsregeln bei der
Grundsicherung im Alter gedndert und
Freibetrage eingefthrt. Bei der Grundsi-
cherung im Alter und bei Erwerbsminde-
rung gilt ab 2018 ein Freibetrag von 100
Euro monatlich zuzlglich 30 % des die-
sen Betrag Ubersteigenden Einkommens
aus einer zusatzlichen Altersvorsorge,
hochstens jedoch 50% der Regelbe-
darfsstufe 1 (in 2017 waren dies 204,50
Euro). Als zusatzliche Altersvorsorge gel-
ten dabei monatlich zu zahlende priva-
te Riesterrenten unabhangig von einer
etwaigen staatlichen Forderung, ebenso
Basisrenten und Renten aus bAV sowie
Rentenbetrage, die aus Zeiten einer frei-
willigen Versicherung in der gesetzlichen
Rentenversicherung stammen.

Dariber hinaus wurde beschlossen, dass
die Grundférderung fur Riester-Sparer
von 154 Euro auf 175 Euro erhéht wird.
Zusatzlich wird es ab 01.01.2018 fur Ge-
ringverdiener einen bAV-Forderbeitrag
geben. Diesen nutzen kénnen alle Per-
sonen mit einem Arbeitslohn von jahr-
lich bis zu 26.400 Euro (monatlich bis zu
2.200 Euro). Voraussetzung fur eine For-
derung nach § 100 EStG n. F. ist, dass der
Arbeitgeber zusatzlich zum geschuldeten
Arbeitslohn im Kalenderjahr mindestens
240 Euro an eine Direktversicherung,
einen Pensionsfonds oder eine Pensions-
kasse zahlt.

FUr den Arbeitgeber sind 30 % dieses Zu-
satzaufwandes im Rahmen des Lohnsteu-
erabzugsverfahrens erstattungsfahig, der
Maximalbetrag betragt dabei 30% von
480 Euro (= 144 Euro) je Arbeitnehmer.
Zu beachten ist dabei, dass eine Forde-
rung nur dann in Frage kommt, wenn
die zugesagten Alters-, Invaliditats- oder
Hinterbliebenenleistungen in Form einer
Rente oder eines Auszahlplans erbracht
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werden. Der bAV-Forderbeitrag des Ar-
beitgebers ist gemaB § 100 Abs. 6 EStG
n. F. bis zu 480 Euro steuerfrei und redu-
ziert den steuerlichen Rahmen des § 3 Nr.
63 EStG nicht.

Stdrkung der Riesterrente

Wahrend die Grundférderung fir Riester-
Sparer erhéht wird, bleibt der Sonderaus-
gabenabzugs nach § 10a EStG unveran-
dert.

Allerdings kommt es wenigstens bei
Riester-Vertrdagen nun zu einem Ende
der Doppelverbeitragung im Rahmen der
bAV. Bisher stammten die Beitrdge zur
Riester-Rente im Rahmen der bAV aus
dem Nettoeinkommen, gleichwohl wur-
den spatere Rentenleistungen erneut der
Beitragspflicht in Kranken- und Pflege-
versicherung unterworfen. Klnftig ent-
fallt hier in der Rentenbezugsphase die
Belastung mit Beitragen zur gesetzlichen
Kranken- und Pflegeversicherung.

Keine vollstindige Haftungs-
freiheit bei neuer Betriebsrente
Entgegen der weithin verbreiteten Dar-
stellung ist auch die nunmehr beschlos-
sene neue Form der bAV fur den Arbeit-
geber bei weitem nicht haftungsfrei. Das
Betriebsrentengesetz stellt ihn lediglich
hinsichtlich der Erfillung der Zusage Uber
die neu geschaffene Beitragszusage von
der Haftung frei.

Alle anderen Haftungsrisiken aus dem
BetrAVG, z.B. im Zusammenhang mit
der versicherungsvertraglichen Ldsung
bleiben hingegen bestehen. Auch hin-
sichtlich der ihm obliegenden Informa-
tions- und Dokumentationspflichten, die
das Bundesarbeitsgericht in mehreren
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wegweisenden Entscheidungen zuletzt
bestatigt hat, besteht nach wie vor bei
unsachgemdBer Handhabung ein Haf-
tungspotential.  Selbstverstandlich  gilt
dies gleichlautend fur die nicht korrekte
Beachtung oder Umsetzung anderer ar-
beits-, steuer- und sozialversicherungs-
rechtlicher Vorschriften im Zusammen-

hang mit der bAV.

Bisherige Systeme iiberfliissig?

Mit Beginn der Diskussionen um den Re-
ferentenentwurf wurden die Neuregelun-
gen des Betriebsrentenstarkungsgesetzes
und dabei insbesondere die Beitragszu-
sage sowie das Opting-Out geradezu als
das Wundermittel oder Ultima Ratio zur

Forderung der zusatzlichen Altersversor-
gung dargestellt. Dabei sind auch schon
die bisherigen Systeme leistungsfahig,
wenngleich nicht perfekt. Diesem Um-
stand hat der Gesetzgeber nun Rechnung
getragen, in dem er den Tarifvertragspar-
teien im BetrAVG den Auftrag erteilt,
bestehende und bewdhrte Betriebsren-
tensysteme angemessen in klnftigen
tariflichen Lésungen zu berlcksichtigen.
Alles andere als eine Aufrechterhaltung
bestehender betrieblicher Vorsorgesyste-
me wirde den eigentlichen Sinn des Ge-
setzes, namlich eine héhere Akzeptanz
und Verbreitung der Entgeltumwandlung
zu erreichen, konterkarieren.

Dies gilt umso mehr, als die bisherig
unbefriedigende Umsetzung der Mog-
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lichkeiten des

Betriebsrentengesetzes
nicht nur an mangelndem Interesse und
Angst vor Haftungsrisiken auf Seiten der
Arbeitgebers lag, sondern zumeist an
der suboptimalen Information und Auf-
kldrung der beteiligten Parteien. Hinzu
kamen und kommen die begrenzte Be-
reitschaft vieler Produktanbieter und Ver-
mittler, die Arbeitgeber und Arbeitneh-
mer auch in der Zeit nach Einrichtung der
bAV laufend zu betreuen und beratend
zu unterstitzen.
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Rechtliche Unsicherheiten bei Zuschiissen
So begruBenswert die Einflihrung eines gesetzlich verankerten Zuschusses zur Entgeltumwandlung grundsatzlich ist,
so viele Fragen wirft die nunmehr im neuen § 1a Abs. 1a BetrAVG getroffene Regelung auf:

» Werden durch diese Verpflichtung die Arbeitgeber, die bislang keine Zuschiisse zur bAV gezahlt
haben - und bei denen gerade deshalb ein geringer Verbreitungsgrad an Entgeltumwandlungen
herrscht — die Umsetzung starker forcieren als bisher?

> Ist die getroffene Formulierung (,soweit durch die Entgeltumwandlung Sozialversicherungs-
beitrage eingespart werden”) tatsachlich eindeutig oder lasst sie deutlichen Interpretations-
spielraum?
Klar ist, dass hiervon all diejenigen Sachverhalte erfasst sind, bei denen das Einkommen vor Entgeltum-
wandlung unterhalb aller Beitragsbemessungsgrenzen liegt. Ebenso diirfte der Zuschuss auch fallig werden,
wenn der Arbeitnehmer nur noch innerhalb der Beitragsbemessungsgrenzen der gesetzlichen Renten- und
Arbeitslosenversicherung liegt, aber schon oberhalb derer der Kranken- und Pflegeversicherung.
Letztendlich wirde es aufgrund der gewahlten Begrifflichkeit der ,Sozialversicherungsbeitrage” aber auch
fir den Teil der Arbeitnehmer gelten, die oberhalb der Beitragsbemessungsgrenze in der Rentenversiche-
rung verdienen, fur die der Arbeitgeber aber noch Beitrage zur gesetzlichen Unfallversicherung — dem fiinf-
ten Zweig der Sozialversicherung — an die jeweilige Berufsgenossenschaft abfihren muss. Das Arbeitsgelt
wird namlich in der gesetzlichen Unfallversicherung nicht nur bis zu der in den einzelnen vorgenannten
Versicherungszweigen geltenden Beitragsbemessungsgrenze berlcksichtigt. Vielmehr umfasst das unfall-
versicherungspflichtige Arbeitsentgelt das Gesamtbruttoentgelt (Bruttobetrag vor Abzug der Steuern und
Arbeitnehmeranteil zur Sozialversicherung). Auch die Entgelte kurzfristig Beschaftigter und geringfiigig Ent-
lohnter (§ 8 Abs. 1 SGB IV) sind dabei zu berticksichtigen. Richtig kompliziert wird diese Betrachtungsweise
dann noch dadurch, dass jede Berufsgenossenschaft in ihrer Satzung einen Hochstjahresarbeitsverdienst
festlegt (§ 85 Abs. 2 SGB VII).

> Sieht das Gesetz eine Obergrenze fiir Zuschiisse nur auf sozialversicherungsfreie Entgeltumwand-
lungen bis zu 4 % der Beitragsbemessungsgrenze der gesetzlichen Rentenversicherung (West) vor?
Nach dem vorliegenden Wortlaut des Gesetzes gibt es keinerlei Obergrenze fir den Zuschuss zur Entgelt-
umwandlung. Demnach ware der Zuschuss auch auf die nunmehr im Rahmen der ausgeweiteten steuer-
lichen Forderung nach § 3 Nr. 63 EStG zuldssigen 8 % der Beitragsbemessungsgrenze denkbar, solange
das Arbeitseinkommen unterhalb der Entgeltgrenzen der gesetzlichen Unfallversicherung liegt. Theoretisch
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ware sogar ein noch hoherer Beitrag méglich, sehen doch die zuschusspflichtigen Durch-
fuhrungswege per se keinen steuerlich zuldssigen Hochstbeitrag vor. Denn der § 3 Nr. 63 @
begrenzt nur den steuerfreien Aufwand zugunsten der bAV, nicht aber den tatsachlichen.

Lasst sich die Ubergangsfrist von vier Jahren ggf. alleine dadurch aushebeln, dass der Arbeit-
nehmer seine bisherige Entgeltumwandlungsvereinbarung ktndigt, um kurz darauf erneut von

seinem Recht auf Entgeltumwandlung Gebrauch zu machen? Dies bedeutet gerade fur die Arbeitgeber,
die bislang keinen Zuschuss zahlen wollten (oder konnten), einen erheblichen finanziellen und zumindest
zeitlich nicht kalkulierbaren Mehraufwand.

Was passiert, wenn ein Arbeitnehmer im Laufe seines Berufslebens die letztendlich zutreffenden
Bemessungsgrenzen iiberschreitet?

In diesen Fallen wiirde dann wohl die Verpflichtung einer Zuschusszahlung durch den Arbeitgeber wieder
entfallen. Ob und wie sich dies dann fur die Attraktivitat der bAV auswirkt, bleibt abzuwarten.

Koénnen bisher schon vereinbarte freiwillige Zuschiisse des Arbeitgebers zur Entgeltumwandlung
auf die gesetzlich vorgeschriebenen 15 % angerechnet werden?

Schon heute unterstitzen sehr viele Arbeitgeber die Arbeitnehmer freiwillig beim Aufbau einer zusatzlichen
Versorgung. Und haufig geht dies sogar weit Gber den neuen gesetzlichen Rahmen hinaus.

Lassen sich die Zuschiisse fiir bestehende Entgeltumwandlungen iiberhaupt in bestehende Ver-
sicherungsvertrage einbinden oder in Neuabschliissen umsetzen?

Denn nicht jeder Versorgungstrager wird sich dartber freuen, Altvertrage mit ggf. hohen Garantiezinsen
zu erhohen. Zugleich reicht aber der Zuschuss des Arbeitgebers alleine nicht immer fur eine fir den Neu-
abschluss erforderliche Mindestrente aus.
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Erheblicher Beratungsbedarf

fiir Arbeitgeber

Bisherige Vorsorgesysteme beibehalten,
auf die neue Betriebsrente setzen oder
beide Welten sinnvoll miteinander kom-
binieren? Die Unternehmen mussen sich
mit den neuen Mdoglichkeiten und Her-
ausforderungen des Betriebsrentenstar-
kungsgesetzes befassen.

Gerade fur nicht-tarifgebundene Arbeit-
geber stellt sich zeitnah die Frage, ob
es sinnvoll ist, tarifvertragliche Regelun-
gen auf betrieblicher Ebene Uber eine
Betriebsvereinbarung o. & umzusetzen.
Bei diesen Uberlegungen sollten in ers-
ter Linie die individuellen betrieblichen
Bedurfnisse hinsichtlich Anforderungen
und Ausgestaltung des betrieblichen
Vorsorgesystems im Vordergrund stehen.
Ob eine Anrechnung bisher schon ge-
wahrter Arbeitgeberzuschisse auf die
kinftig  gesetzlich  vorgeschriebenen
zuldssig ist, kann wohl nur im Einzelfall
eindeutig geklart werden. Lediglich die
Arbeitgeber, die in ihren Versorgungs-
regelungen Zuschusse schon bisher auf

die Entgeltumwandlungsvereinbarungen
beschrankt hatten, bei denen sie selbst
Sozialversicherungsbeitréage sparen, kon-
nen hier relativ entspannt in die Zukunft
blicken.

In den Fallen aber, in denen Arbeitgeber
allen Arbeitnehmern Zuschisse gewahrt
haben, ware ggf. eine zeitnahe Anpas-
sung der individual- oder kollektivrecht-
lichen Grundlagen fiir die Zusagen (z.B.
Betriebsvereinbarung oder Versorgungs-
ordnung) erforderlich. Sofern entspre-
chende Regelwerke nicht vorhanden
sind und die Zuschiisse im Rahmen der
betrieblichen Ubung gewdéhrt wurden,
besteht erst recht Handlungsbedarf.
Selbst wenn eine Anrechnung zuldssig
ware, fuhrt dies bei Festbetragszuschis-
sen zu einem erheblichen Verwaltungs-
aufwand und mangelnder Transparenz
gegenUber den Arbeitnehmern. Von
daher ist eine generelle Neuregelung
auf betrieblicher Ebene in Erwagung zu
ziehen.

Das Betriebsrentenstarkungsgesetz bie-
tet Anlass und Verpflichtung zugleich
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fur Arbeitgeber, sich unter Zuhilfenahme
kompetenter und neutraler Berater Uber
Neuausrichtung oder Aktualisierung der
bAV im Unternehmen Gedanken zu
machen. Ebenso gilt es, administrative
Prozesse im Zusammenhang mit einer
bestehenden bAV zu optimieren.

Mehr Akzeptanz durch

weniger Garantien?

Mit EinfUhrung einer reinen Beitragszu-
sage erwartet die Politik eine starkere
Akzeptanz auf Seiten der Arbeitgeber.
Zugleich erhofft man sich, dass durch
den Wegfall der Garantien mittel- und
langfristig hohere Renditen erzielt wer-
den kénnen, sind es doch gerade die
hohen  Garantieversprechungen  der
Vergangenheit, die die Versicherungs-
wirtschaft derzeit massiv belasten und
vereinzelt auch schon bei Arbeitgebern
Fragen nach Haftungsrisiken aufwerfen.
Aber bekanntermaBen muss der Koder
dem Fisch schmecken und nicht dem
Angler. Auch den groBten Optimisten
dirfte bewusst sein, dass angesichts
der bereits langer anhaltenden Niedrig-
zinsphase hohere Renditen nur durch
spekulativere Anlageformen mit entspre-
chenden Schwankungsrisiken erzielbar
sind. Zunachst einmal sind also die Tarif-
vertragsparteien gefordert, Produkte zu
finden oder zu kreieren, die tatsachlich
mehr Zinsen abwerfen als schon vorhan-
dene Produkte, und dies bei gleichzeitig
Uberschaubaren Risiken fir den Arbeit-
nehmer.

Ob in der Folge dann auch und gerade
Bezieher niedrigerer Einkommen bereit
sein werden, ihre Vorsorge auf derarti-
gen Produkten aufzubauen, die keine
wirklich planbaren Rentenhéhen bein-
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halten (durfen), bleibt abzuwarten. Denn
allzu oft wurde seitens der Produktan-
bieter in der Vergangenheit schon damit
geworben, dass mit der richtigen Anla-
ge- und Anpassungsstrategie nicht nur
mehr Rendite erzielt, sondern zudem ein
standiges Auf und Ab bei den Renten-
leistungen weitgehend vermeiden wer-
den kdnne. Eine Aussage, die zumindest
bei groBeren Teilen der Produkte dann
doch als nicht zutreffend bezeichnet
werden kann.

Kritik bleibt bestehen

Wenngleich der Gesetzgeber sich erneut
lange damit beschaftigt hat, die Verspre-
chungen aus dem Koalitionsvertrag um-
zusetzen, die bAV nachhaltig zu starken,
sind viele unabhangige Experten vom Er-
gebnis zumindest nicht begeistert.

Ziel war es insbesondere, die betriebliche
Altersversorgung allen Arbeitnehmern,
auch denen bei kleineren und mittel-
standischen Unternehmen zuganglich
zu machen, indem man die hohe Kom-
plexitdt der bAV reduziert und arbeits-,
steuer- und sozialversicherungsrechtliche
Hemmnisse abbaut. Herausgekommen
ist am Ende mit der Tarifrente und deren
Offnung auch fir nicht-tarifgebunde-
ne Arbeitgeber und Arbeitnehmer der
kleinste gemeinsame Nenner zwischen
den Parteien im Bundestag. Damit wird
die bAV zwar insgesamt um einige sinn-
volle Facetten erweitert, jedoch zugleich
noch komplexer. Somit bringt das Be-
triebsrentenstarkungsgesetz nur einen
kleinen Teil dessen, was sinnvoll und
machbar ware.

Denn beispielsweise hat der Gesetzgeber
immer noch keinen generellen Rechts-
anspruch auf Entgeltumwandlung ins

Gesetz aufgenommen, gilt doch nach
wie vor die ldngstens reformbedurftige
Tarifoffnungsklausel nach § 17 BetrAVG.
Diese fuhrt dazu, dass zig-tausenden Ar-
beitnehmern der Zugang bis heute und
eventuell auch kinftig zu einer Betriebs-
rente verwehrt bleibt, weil sich Tarifver-
tragsparteien seit mehr als einem Jahr-
zehnt nicht auf Rahmenbedingungen
der Umsetzung einigen kénnen.

Ebenso besteht weiterhin die gerade auf
Seiten der Arbeitnehmer als duBerst ne-
gativ bewertete Belastung der spateren
Rentenleistung mit Kranken- und Pflege-
versicherungsbeitragen. Diese sind selbst
dann zu entrichten, wenn in der Anwart-
schaftsphase durch die Entgeltumwand-
lung keine Sozialabgaben gespart wur-
den. Zwingend und zeitnah geboten ist
auf alle Falle auch die Klarung einer Rei-
he von Rechtsfragen im Zusammenhang
mit den Neuregelungen des Betriebsren-
tenstarkungsgesetzes.

Ob die Abschaffung von Garantien den
in Kapitalanlagedingen doch eher kon-
servativen deutschen Arbeitnehmern
mehr Lust auf bAV macht, bleibt abzu-
warten. Ebenso interessant dirfte sein,
wie die Tarifvertragsparteien nun ihre
Losungen hinsichtlich Vorsorgeproduk-
ten und Sicherungsbeitrag gestalten.
Die Schaffung eines Opting-Out-Modells
birgt zudem nicht nur die Chance, dass
viele Arbeitnehmer dem Automatismus
einer Entgeltumwandlung nicht wider-
sprechen und somit zustimmen. Es bein-
haltet auch das Risiko, dass gerade bei
kleineren und mittelstandischen Unter-
nehmen die Entscheidung fur oder wi-
der Entgeltumwandlung getroffen wird,
ohne dass im Vorfeld durch eine neutrale
Beratung eine fundierte Informationsba-
sis geschaffen wird.
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Die verpflichtende Einfuhrung eines

Arbeitgeberzuschusses zur Entgeltum-
wandlung ist zu begrtiBen, ob sie jedoch
bei den Arbeitgebern zu einem Mei-
nungsumschwung fihren, die bislang
schon keine Begeisterung fur die bAV
zeigten oder sie gar als notwendiges
Ubel betrachteten, muss sich erst noch
zeigen.

Obwohl das Gesetz insgesamt ein paar
wichtige Verbesserungen bringt, hat es
das gleiche zentrale Problem wie seine
Vorganger: Es sind Zweifel angebracht,
ob das Betriebsrentenstarkungsgesetz
tatsachlich zu mehr Akzeptanz, besseren
Beteiligungsquoten und hoheren Be-
triebsrenten fuhrt.

Fur die Arbeitgeber jedenfalls beginnt
schon jetzt die Aufgabe, sich hinsichtlich
bestehender bAV und kunftigen Mo6g-
lichkeiten ein klares Bild zu verschaffen,
wie ihre Ziele und Winsche mit den
gesetzlichen Regelungen in Einklang zu
bringen sind.
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DIGITALE ALTERNATIVEN

ZUM PERSONEN-
IDENTIFIKATIONS-VERFAHREN

Video-Identifikationsverfahren auch fiir Versicherungsmakler maoglich

von Stephan Michaelis LL.M., Fachanwalt fur Versicherungsrecht und fir Handels- und Gesellschaftsrecht

Eine neue Gesetzeslage bringt we-
sentliche Erleichterungen fiir den
Arbeitsalltag von Versicherungsmak-
lern. Durch das neue BaFin-Rund-
schreiben 3/2017 bieten sich neue
Dokumentationsméglichkeiten  fir
Kunden-Beratungsgesprache.

Was ist ein Video-Identifikations-
verfahren?

Das Geldwaschegesetz (GwG) sieht vor,
dass sich jeder Inhaber eines Bankkontos

bei der Kontoertffnung gegentber der
Bank identifizieren muss. Damit soll Be-
trugsversuchen und kriminellen Machen-
schaften im Finanzsektor vorgebeugt
werden.

Ist der Kunde zur Feststellung der Iden-
titat nicht persoénlich anwesend, hat der
nach dem GwG Verpflichtete die Identi-
tat des Vertragspartners zu Gberpriifen,
im Rahmen einer Fernidentifizierung
gem. § 6 Abs. 2 GwG. Eine Art der Fer-
nidentifizierung ist die sogenannte Vi-
deo-ldentifizierung, bei der mittels einer

Live-Video-Kommunikation ein Abgleich
von Person zu Person moglich ist. Die Vi-
deo-ldentifizierung bietet Unternehmen
eine nach Vorgaben der Bundesanstalt
far Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)
festgelegte Moglichkeit zur Verifizierung
des Vertragspartners. Die Identitat des
Kunden wird schnell und rechtssicher
Uber das Internet Uberprift.

Stephan Michaelis

Fachanwalt fur Versicherungsrecht,
Versicherungskaufmann mit der Note sehr gut
und Auszeichnung. Mehr zum Autor unter
www.kanzlei-michaelis.de
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Wie kdnnen Video-Identifika-
tionsverfahren durchgefiihrt
werden?

Am 15.06.2017 trat das BaFin-Rund-
schreiben 3/2017 (GW) - Videoidenti-
fikationsverfahren in Kraft, das sich an
alle Kreditinstitute und Finanzdienstleis-
tungsinstitute richtet, die der Aufsicht
der BaFin unterliegen.

Das Rundschreiben beschreibt detailliert,
in welchem Rahmen die Video-ldentifika-
tion kunftig durchgefthrt werden muss,
um dieses noch sicherer zu machen. Un-
ter den dort genannten Voraussetzungen
kann das Videoidentifikationsverfahren
nun durch alle Verpflichtete nach dem
Geldwaschegesetz angewendet werden:

Anwendbarkeit auf den
Versicherungsmakler

Mit dem Rundschreiben richtet sich die
BaFin explizit nicht nur an Banken, son-
dern ebenso an Versicherungsunterneh-
men, die Lebensversicherungsvertrage
bzw. Unfallversicherungsvertrage  mit
Pramienrtckgewahr anbieten und viele
weitere Unternehmen, fur die Video-
Ident relevant sein kann. Somit ist das
BaFin-Rundschreiben auch auf den Versi-
cherungsmakler anwendbar, der den an
einem anderen Ort ansassigen Kunden
an den Versicherer vermittelt, wenn es
um Vertrage geht, die dem Geldwasche-
gesetz unterliegen.

Q

>

>

>

>

der BaFin nachvollziehbar.

So miissen etwa die Mitarbeiter speziell
geschult werden, unter anderem Uber géngige
Falschungsmaoglichkeiten und datenschutzrechtliche Vorschriften.

Die zu identifizierende Person hat zu Beginn einer Video-
identifizierung ihr ausdriickliches Einverstiandnis zu erklaren,
dass der gesamte Identifizierungsprozess aufgezeichnet wird.

Die Bild- und Tonqualitdt der Kommunikation muss in einem
ausreichenden MaBe gegeben sein, um eine zweifelsfreie Identifizie-
rung uneingeschrankt zu erméglichen.

Der gesamte Identifikationsvorgang ist in akustischer und
visueller Form aufzuzeichnen und aufzubewahren.
So wird die einzelne Identifizierung im Falle einer Revision oder Kontrolle
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Dokumentationspflicht des
Versicherungsmaklers oder

des Vertreters

Der Versicherungsmakler ist gesetzlich
dazu verpflichtet, seine Beratungsge-
sprache sorgféltig zu dokumentieren.
GemaB § 61 Abs. 1 Versicherungsver-
tragsgesetz (VVG) sind gegenlber dem
Kunden die Griinde fur jeden zu einer
bestimmten Versicherung erteilten Rat
anzugeben und auf alle Folgen und Ri-
siken hinzuweisen. Der Versicherungs-
vermittler hat dies nach § 62 VWG zu
dokumentieren, soweit der Kunde einen
Beratungs- oder Dokumentationsver-
zicht gesondert schriftlich erklart hat.
Dem Versicherungsnehmer sind die In-
formationen gem. § 61 VVG in Textform

zu Ubermitteln.

Warum ist eine umfangreiche
Dokumentation sinnvoll?

Fur Versicherungsvermittler bzw. -unter-
nehmen ist eine saubere Dokumentati-
on unerlasslich, denn sie haften fur die
Empfehlungen an die Kunden. Deshalb
nehmen z.B. Versicherungsunternehmen
Antrage von ihren Vertretern in der Re-
gel nur an, wenn eine Dokumentation
vorliegt. Ist ein erforderlicher Hinweis
von wesentlicher Bedeutung nicht do-
kumentiert worden, so muss bei einem
maoglichen Haftungsprozess normaler-
weise der Versicherungsvermittler darle-
gen und beweisen, dass dieser Hinweis
erteilt worden ist. Fur die Praxis ist im
Rahmen der Versicherungsberatung also
anzuraten, die gesamte Beratung mit al-
len Entscheidungen und Begriindungen
umfassend zu dokumentieren.

>
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Dokumentation via Video-
Aufzeichnung?

Interessant ist doch die Frage, ob der
Versicherungsmakler (oder auch der
Vertreter) seiner Dokumentationspflicht
aus 8§ 61, 62 VVG auch in der Weise
nachkommen kann, dass er das gesamte
Beratungsgesprach (mit Einwilligung des
Kunden) videoaufzeichnet.

§ 62 VVG schreibt Textform fiir die Doku-
mentation vor, so dass ein Video als visu-
elle und akustische Aufzeichnung diese
gesetzliche Vorgabe grundsatzlich nicht
erfillen kann. Eine zusatzliche Video-
aufzeichnung des Beratungsgesprachs
dient aber in jedem Fall der Beweiser-
leichterung und Rechtssicherheit, so dass
flr Versicherungsvermittler eine solche
Aufzeichnung in jedem Fall ratsam ist.
Der Versicherungsmakler konnte dann in
der schriftlichen Beratungsdokumentati-
on auf das gefertigte Video verweisen.
Eine Wiederholung aller abgegebenen
Empfehlungen u.A. durch den Versiche-
rungsmakler dirfte sich damit ertibrigen,
es sollte zumindest eine Art ,, Mindestdo-
kumentation” erfolgen.
Unproblematisch ist auch die prozessu-
ale Zulassigkeit der Videoaufzeichnung
als Beweismittel. Vor Zivilgerichten sind
bereits private Videoaufnahmen als Be-
weismittel zugelassen und werden teil-
weise sogar ohne Zustimmung der auf
dem Video Beteiligten im Prozess ver-
wertet. Da die zu identifizierende Per-
son zu Beginn einer Videoidentifizierung
nach Vorgaben der BaFin ihr ausdrick-
liches Einverstandnis dazu zu erklaren
hat, dirfte dieses Einverstandnis einer
Verwendung der Videoaufzeichnung als
Beweismittel und dessen Verwertung im
Zivilprozess erst recht nichts entgegen-
zuhalten sein.

Technische Anforderungen fiir
eine rechtssichere Dokumentation
Fur die audiovisuelle Kommunikation
sind nur Ende-zu-Ende verschlisselte
Videochats zuldssig. Dienste wie Skype
oder iChat und Verbindungen mit gerin-
gerer Verschlisselung sind damit nicht
erlaubt. Die technischen Komponenten
fur die eigentliche Videoidentifizierung
stellen meist zertifizierte Software- oder
Kommunikationsdienstleister zur Verfu-
gung. Im Internet sind Ident-Anbieter zu
finden, die eine Online-ldentifikation per
WebCam oder App anbieten. Wichtig ist
darauf zu achten, ob die jeweiligen Ident-
Anbieter die Anforderungen an die Nut-
zung des Videoidentifikationsverfahrens
gemaB BaFin-Rundschreiben erfillen. Als
zwei der wichtigsten Ident-Anbieter, die
diese Anforderungen erfullen, sind wohl
die Firmen WebID Solutions GmbH und
IDnow GmbH zu nennen. Diese sind ex-
terne Anbieter, die von der BaFin die Er-
laubnis erhalten haben, Online-Identifi-
zierungen vorzunehmen. Voraussetzung
fur das Videoidentifizierungsverfahren
ist des Weiteren ein Computer, Laptop,
Smartphone oder Tablet mit Kamera so-
wie eine stabile Internetfunktion.
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SSER WIR SIND
AUF IHRER SEITE.

Unser Fazit

>

Die Identifizierung des Kunden
kann der Versicherungsmak-
ler (oder Vertreter) kiinftig in
Form des Video-ldent-Verfah-
rens nach Vorgaben der BaFin
durchfiihren. Empfehlenswert
im Hinblick auf die Rechts-
sicherheit ist es zudem, das
gesamte Beratungsgesprach
aufzuzeichnen.

Die verschriftlichte Beratungs-
wird  dadurch
aufgrund der gesetzlichen Text-

dokumentation
form-Vorgabe nicht  generell
ersetzt werden kénnen, jedoch
durfte sich unter Verweis auf die
Videoaufzeichnung eine sehr de-
taillierte schriftliche Ausfihrung
der Beratung, Empfehlungen und
Hinweise des Vermittlers wohl
erlibrigen, als dass das Video zu
den (strittigen) Inhalten der Bera-
tung einen Nachweis enthalt, der
vor Gericht zugelassen ist.
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/// Neuigkeiten des

HOT
NEWS

w

Alte Leipziger:

Elektro- und Hybridfahrzeuge
Spezielle Fahrzeuge haben spezielle Risi-
ken. Daher bietet die Alte Leipziger fur
Elektro- und Hybridfahrzeuge passge-
naue Versicherungslésungen, z.B. mit
den Optionen Elektro-Plus oder Akku-
Ausschluss.

Ammerlander:
Autoinhaltsversicherung

Die Ammerlander hat eine neue, bun-
desweit einzigartige Autoinhaltsversi-
cherung eingefiihrt. Diese bietet neben
einer Neuwertdeckung auch europawei-
ten Versicherungsschutz fur im Fahrzeug
befindliche Gegenstande und schlieBt
damit eine Lucke zu den gangigen Haus-
ratversicherungen.

NV: Kinder-Unfallversicherung
Die besten Leistungen fir das Kind, in
verschiedenen Tarifen. Von FOCUS-Mo-
ney mit sehr gut bewertet. Die neuen
Tarife finden Sie im Extranet.

Versicherungsmarktes

Uelzener: Erh6hung der Tierarzt-
lichen Gebiihrenordnung 2017

Die Uelzener hat ihre Versicherungen
ohne Aufpreis an die Erhdhung der tier-
arztlichen Gebuhrenordnung angepasst.

@

Zurich: Grundfahigkeits-
Schutzbrief — die bezahlbare

und clevere Alternative

Der Grundfahigkeitsschutzbrief bietet
eine echte Absicherungsalternative zur
70 %
aller Berufstatigen haben keine Absi-

Berufsunfahigkeitsversicherung.

cherung. Mehr Informationen erhalten
Sie bei der Fachabteilung LV gerne unter
0821 /71 008- 200.

Stuttgarter:

Top-BU-Preispositionierung

Das Morgen & Morgen-Update bestatigt:
Bei 50 der 100 meist versicherten Berufe
in Deutschland liegt die BUV-PLUS preis-
lich auf den Platzen 1 bis 5. Den detail-
lierten Vergleich finden Sie in ADIS.
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Wiirttembergische: Kranken-
Zusatzversicherungen leicht und
einfach verkaufen
Krankenzusatzversicherungen sind ge-
fragt wie nie. Um den Vertrieb zu verein-
fachen, hat die Wurttembergische das
Uber das Extranet der SDV erreichbare
Tool ,, Das bin ich mir wert"” entwickelt.

Die Bayerische: Zahnfee fiir alle!
Die neue Zusatzversicherung
ZAHN

Die neue Zusatzversicherung ZAHN gibt
es in drei leistungsstarken Varianten:
ZAHN Smart, ZAHN Komfort und ZAHN
Prestige! Alle Informationen dazu erhal-
ten Sie bei Ihrem Maklerbetreuer und im
Extranet.

v

Mehr dazu finden Sie immerx
aktuell auf Ihrem personlichen
SDV Extranet.
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« Pfeffer
minzia

Manila Klafack
Pfefferminzia Medien GmbH

Goldbekplatz 3, 22303 Hamburg
Telefon: 040 / 2841 0830

E-Mail: manila.klafack@pfefferminzia.de
www.pfefferminzia.de

»» Mit digitalen Ab-
laufen verschaffen
sich Makler mehr
Zeit und binden die
Kunden gleichzeitig
an sich. <«

DAS MODERNE
MAKLERBURO

Mit digitalen Ablaufen Zeit
sparen und Kunden binden

Digitale Prozesse bestimmen immer mehr die Maklerwelt. Héchste
Zeit, die eigene Arbeitsweise den verdanderten Markterfordernissen
anzupassen - und neue Potenziale zu nutzen.

Der Morgenkaffee dampft in der Tas-
se. Den PC mit zwei Monitoren vor der
Nase, beantwortet Versicherungsmakler
Ronny MeBmann aus Brandenburg an
der Havel zuerst die E-Mails, auf die er
Uber die App seines Mobiltelefons noch
nicht reagiert hat. Danach checkt er die
Newsletter und Nachrichten, die in der
Nacht eingegangen sind. Gleichzeitig vi-
briert das Handy auf dem Tisch. Soweit
nichts Ungewdhnliches im Buroalltag ei-
nes Maklers.

Doch MeBmann schreibt nicht nur E-
Mails. Er bloggt und postet vor allem aus
seinem Makleralltag bei Facebook. Auch
Whatsapp nutzt er fur die Kommunikati-
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on. Einem festen Plan folgt er allerdings
nicht. ,Ich poste am liebsten spontan
Dinge aus dem laufenden Geschéftsbe-
trieb”, sagt er. ,Unser Imagevideo war
auch nicht geplant und erzielte in drei
Monaten Uber 20.000 Aufrufe. Viele
Neukunden beziehen sich auf das Video
bei Facebook” restimiert der 36-Jdhrige.

Er fuhrt penibel Statistik Uber die Her-
kunft der Anfragen. So wei3 er genau,
welche Kanale am besten funktionieren
und kalkuliert das Marketing-Budget
entsprechend. ,Und ein Video sagt
mehr als tausend Fotos”, so der Mak-
ler. Daher empfiehlt er seinen Kollegen
ebenfalls ein filmisches Aushangeschild.
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Diesem Tipp schlieBt sich Peter Schmidt,
Inhaber der Unternehmensberatung
Consulting & Coaching Berlin, unein-
geschrankt an und rat auBBerdem: ,Das
digitale Maklerburo funktioniert nur mit
einer Homepage, einem Verwaltungs-
programm und digitalen Prozessen.”
Die Internetprasenz diene dabei nicht
der einseitigen Prasentation, sondern
ermogliche die Kontaktaufnahme der
Kunden und Interessenten.

.Da ist vieles denkbar, zum Beispiel
eingebundene Vergleichsrechner oder
ein Kundenportal, bei dem Schadens-
meldungen, Adressanderungen oder
dhnliches selbst vorgenommen werden
kénnen bis hin zur Online-Beratung.
Der Makler verschafft sich damit mehr
Zeit und bindet die Kunden gleichzeitig
an sich”, so Schmidt. Welche sozialen
Medien ein Makler nutzt, muss jeder
fur sich herausfinden. Dass diese Kom-
munikationsformen jedoch eingesetzt
werden sollten, daran zweifelt Unter-

nehmensberater Schmidt nicht.

Ebenso wenig daran, dass Makler nur
erfolgreich sind und sein werden, wenn
sie wirtschaftlicher arbeiten als bisher.
.So manch einer ist als guter Verkau-
fer und Berater gestartet, doch nur
diejenigen werden Uberleben, die un-
ternehmerisch denken und handeln”,
ist Schmidt Uberzeugt. Es fehle oft die
Professionalitat. Dazu gehoren Ziele so-
wie effiziente Prozesse. Wer Uber dieses
Wissen noch nicht verfugt, sollte sich
weiterbilden. Kurse daftr bieten die
Industrie- und Handelskammern sowie
viele Bildungstrager an.

.Um die eigenen Geschaftsprozesse zu
optimieren, fuhrt kein Weg an der digi-
talen Verarbeitung vorbei”, ist er sicher.
Ein Verwaltungsprogramm fir die Kun-
dendaten gehort ganz klar dazu. ,Wer
es sich nicht leisten kann, selbst ein IT-
System einzurichten, dem empfehle
ich, sich einem Pool anzuschlieBen und
dessen Infrastruktur zu nutzen; eine An-
bindung, bei dem 80 Prozent der Kun-
denwlnsche abgedeckt werden und auf
den Rest lieber verzichten”, so der Un-
ternehmensberater.

Aus seinem Alltag weil3 er, dass sich vie-
le Makler mehreren Pools angeschlos-
sen haben, weil sie damit unterschied-
liche Segmente bedienen kénnen. Das
. Wer
als Makler sogar vor der Entscheidung

ist jedoch nicht wirtschaftlich.

steht, weitermachen oder nicht, muss
zunachst seinen Status quo bestimmen
und einsehen, dass es ohne optimierte
Abarbeitung nicht funktioniert”, lautet
der Tipp des Beraters.

Ebenso wichtig ist es, das eigene Al-
leinstellungsmerkmal herauszuarbeiten,
und eine Nische fur sich zu finden. Das
kann eine Zielgruppe sein oder ein Ver-
Makler
sieht sich schon wegen der gesetzlichen

sicherungsschwerpunkt. ,Der
Rahmenbedingungen vor Herausforde-
rungen gestellt. Wenn er seine eigenen
Abldufe nicht im Griff hat, hat er keine
Chance”, so Schmidt.

Vor allem jungere Makler seien auf der
richtigen Spur. Fundiert ausgebildet,
technikaffin und mit guten Ideen ge-

winnen sie die Kunden far sich. So wie
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Ronny MeBmann. Seit 2015 lauft bei ihm
alles digital — einschlieBlich der Unter-
schrift seiner Kunden per Smartphone.
.Das war die groBte Herausforderung
bisher, da ich nicht wollte, dass die Kun-
den eine App herunterladen mdissen”,
sagt MeBmann. Eine Zukunft, oder ei-
gentlich schon eher eine Gegenwart, in
der Makler nicht digital arbeiten, ist fur
MeBmann kaum vorstellbar.

Quelle: Pfefferminzia.de
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\NOLKSWOHL BUND Z

VERSICHERUNGEN

Marc Jaziorski

VOLKSWOHL BUND Sachversicherung AG

Abteilungsleiter Marketing
Sachversicherungen

Telefon: 089 /58 90 92 -0

E-Mail: kc-sued@volkswohl-bund.de
www.volkswohl-bund.de

KOMPETENT UND
HAFTUNGSSICHER

BERATEN

Wie Vermittler von den Gewerblichen Deckungskonzepten profitieren

FUr manche Vermittler ist das gewerbliche
Versicherungsgeschaft ein Buch mit sie-
ben Siegeln. Woran liegt das?

Marc Jaziorski: Ein Auto zu versichern
oder eine private Haftpflichtversicherung
anzubieten, gehért zum Vermittleralltag,
das kénnen Sie im Schlaf. Einen Gewer-
bebetrieb rundum zu versichern ist da
schon schwieriger. Manchem Vermittler
fehlt hier schlicht und einfach die Erfah-
rung und der routinierte Umgang mit der
Materie. Doch jeder hat in seinem Kun-
denstamm auch mal einen Malermeister,
Gastwirt oder eine Boutiqueninhaberin.
Und warum sollte der Vermittler ausge-
rechnet diese Menschen im Regen stehen
lassen, wenn es um die Absicherung ihrer
Betriebe geht? Nur weil die Routine fehlt?
Wir finden, das muss nicht sein. Mit den
gewerblichen Deckungskonzepten der
VOLKSWOHL BUND Sachversicherung AG
geht's ganz einfach!

Sind das die Rundum-Sorglos-Pakete?

Marc Jaziorski: Wenn Sie es so nennen
wollen: Ja! Fur die Gewerblichen De-
ckungskonzepte haben wir uns sozusagen
den Kopf der Vermittler zerbrochen. Was
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muss unbedingt versichert sein? Welchen
Gefahren sind die einzelnen Betriebsarten
tagtaglich ausgesetzt? Welche Spezialrisi-
ken gibt es auBerdem? So entstanden bis
jetzt neun passgenaue Deckungskonzep-
te, vom Burobetrieb Uber die Gartnerei bis
zur Schonheitspflege.

Aber sind die Anforderungen an einen
gewerblichen Versicherungsschutz ge-
rade im Mittelstand nicht annahernd
gleich? Da reicht doch eigentlich ein An-
trag fur alle!?

Marc Jaziorski: Eben nicht. Oft steckt , der
Teufel im Detail”. Nehmen Sie die Betrie-
be fur medizinische Therapie: Hier versi-
chern wir auch Ubergelaufene Wannen
oder Schwimmbecken. Bei den Bauhand-
werkern denken wir an das Werkzeug im
Auto, bei den Hausmeistern an den Win-
terdienst und bei der Schonheitspflege
an die Mitversicherung von Permanent-
Make-up. Klar gibt es auch Risiken, die
sind fur alle gleich: Der Verlust von Schlis-
seln, Schaden durch elektronischen Da-
tenaustausch oder die Veranstaltung von
Betriebsfeiern. Diese Einschlisse finden
Sie in allen neun Deckungskonzepten.



Versicherungen /// LV 1871

-LV15/77

Gereon Ries, Bezirksdirektor, Filialdirektion Miinchen
Lebensversicherung von 1871 a. G. Munchen (LV 1871)

SchwanthalerstraBe 102, 80336 Miinchen

Telefon: 089 /551 67 -5 51
Telefax: 089 /551 67 -3 10
Mobil: 0160 / 587 26 69

E-Mail: gereon.ries@lv1871.de
www.lv1871.de/gereon.ries

»» Mit dem digitalen
Nachlassplaner haben
Vermittler eine weitere
Option flir die Kunden-
beratung zur Bestat-
tungsvorsorge. <«

Digitales Exbe:

DEN NACHLASS IM
NETZ REGELN

Handyvertrage schlieBen wir heutzu-
tage online ab, Bankgeschafte erle-
digen wir im Internet und in unserer
Freizeit surfen wir in den sozialen
Netzwerken. Aber was passiert mit
all den online abgeschlossenen Ver-
tragen und Accounts im Todesfall?

Grundsatzlich gehéren auch online ab-
geschlossene Vertrdage zum Erbe und
gehen mit dem Tod auf die Erben Uber.
Ohne den notwendigen Uberblick und
die Passworter ist der Zugang und so-
mit die Kindigung des Onlineaccounts
nach dem Tod des Nutzers meist schwer.
Daher lohnt es sich, einmal Uber den
eigenen digitalen Nachlass nachzuden-
ken. Ein digitaler Nachlassplaner hilft,
den Uberblick zu behalten. In den Ster-
begeldtarifen der LV 1871 kénnen Kun-
den den Service gegen einen geringen
Mehrbeitrag mit einschlieBen. Einmal im
Jahr besteht die Moglichkeit Uber den
Vertragsmanager die erfassten und ver-
walteten Vertrage oder Mitgliedschaften
einzusehen. Vermittlern bietet das Ange-
bot eine weitere Option fur die Kunden-
beratung zur Bestattungsvorsorge.
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Auszeichnung fir den Tarif
Sterbegeld Plus

In der Ausgabe 8/2017 schreibt Das
Versicherungsmagazin: ,Die Mdinchner
LV 1871 brachte 2017 mit dem ,Sterbe-
geld Plus’ ein Produkt mit innovativen
Features auf den Markt.” Besonders hebt
das Magazin den Verzicht auf eine
Gesundheitspriifung, die kiirzesten
Wartezeiten am Markt und den digi-
tale Nachlassplaner hervor.

LV 1871 zeigt sich finanzstark

Fir den Kunden gewinnt die Finanzstar-
ke eines Unternehmens in Zukunft im-
mer mehr an Bedeutung. Mit einer Sol-
vabilitdtsquote von 401 Prozent inklusive
Volatility-Adjustment, ohne Ubergangs-
maBnahmen gehort die LV 1871 zu den
solvenzstarksten  Lebensversicherungs-
unternehmen in Deutschland. Sie ver-
fugt zum Stichtag am 31. Dezember
2016 Uber das Vierfache der aufsichts-
rechtlich vorgeschriebenen Eigenmittel.
Im August 2017 hat die internationale
Ratingagentur Fitch Ratings zum 13. Mal
in Folge das ,A+” Finanzstarkerating
bestatigt.



Versicherungen /// Oberésterreichische Versicherung

OberZziosterreichische

www.keinesorgen.de

Dr. Josef Stockinger
Oberosterreichische Versicherung
Maklerservice Deutschland

LangstraBe 92, 63450 Hanau
Telefon: 061 81/92 302-0

E-Mail: maklerservice.deutschland@ooev.at

www.makler.keinesorgen.de

Kunden und Vermittler
bei Feuer- und Leitungs-

wasserschaden

PROFESSIONELL
UNTERSTUTZEN

Im Oktober ladt die Oberésterreichische Versicherung deutschland-
weit zu ihren Maklertagen ein. Dabei dreht sich alles um die Themen
Schadenservice und Schadenbehebung.

.Keine Sorgen” fur Makler und Kunden
lautet seit zehn Jahren das Motto der
Oberosterreichischen  Versicherung in
Deutschland — und seit drei Jahren ist das
mehr als ein Slogan: Denn seither gibt es
die Plattform www.makler.keinesorgen.
de. Anlasslich des zehnjahrigen Jubila-
ums ladt der Versicherer im Oktober in
Stuttgart, Minchen, Flérsheim, Hamm,
Hamburg und Berlin zu seinen Makler-
stammtischen ein. Dabei stellen die Re-
ferenten nicht nur die eigenen Produk-
te und digitalen Services vor. Vielmehr
kdnnen die Finanzdienstleister von den
Sanierungsprofis von Polygonvatro aus
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Olpe profitieren. Die Referenten erklaren
Techniken wie Leckageortung und tech-
nische Trocknung, die am Ende der Ver-
anstaltung im Rahmen eines Rundgangs
live vorgefuhrt werden.

.Denn neben einer schnellen Erstattung
der Sanierungskosten im Falle eines
Schadens im Haus oder der Wohnung
ist eine professionelle Abwicklung von
Brand-, Wasser- und Klimaereignissen
entscheidend, um maéglichst wenig bis
gar nicht dauerhaft beeintrachtigt zu
sein”, sagt Peter Schmidt, Leiter der Nie-
derlassung Deutschland der Oberdster-



Versicherungen /// Oberésterreichische Versicherung

reichischen Versicherung AG. ,Darum
arbeiten wir eng mit den Polygonvatro-
Experten zusammen und empfehlen den
Maklern fur ihre Kunden auf diese etab-
lierte Verbindung aus Menschen, Fach-
wissen und Technik zurickzugreifen.”

Spatestens wenn das eigene Heim be-
zogen wird, rlckt eine angemessene
Versicherung fir das Gebaude und die
Einrichtung in den Fokus der Menschen.
.Bei vielen Gegenstanden sind es nicht
nur finanzielle Aspekte, sondern oftmals
persdnliche, emotionale Bindungen, die
sie den Besitzern so wertvoll machen”,
weiB Josef Kohler, Key Account Ma-
nager und Prokurist bei Polygonvatro.
LAntiquitaten, Kunstgegenstdnde oder
Fotos mit mittelschwerer Beschadigung

lassen sich oftmals wiederherstellen”, so
Kohler weiter. Das Nordrhein-Westfali-
sche Unternehmen nutzt daflr diverse
Verfahren und fuhrt jahrlich weltweit
mehr als 250.000 Auftrédge aus — allein
in Deutschland sind es tber 70.000. Da-
bei blickt Polygonvatro auf Gber 40 Jahre
Erfahrung mit zahlreichen Schadenfallen
zuriick: Das Spektrum reicht von maB-
geschneiderten Losungen bei Sachscha-
densanierungen im privaten Haushalt bis
hin zu groBen Ereignissen bei Industrie-
kunden. ,,Da wir uns Uber die seelische
Belastung der Menschen bewusst sind,
die gerade einen Schaden erleben mus-
sen, garantieren wir durch ein globales
Netzwerk in 13 Landern 24 Stunden
sieben Tage die Woche Unterstiitzung”,
verspricht Josef Kohler.

.Diese professionelle und erfolgreiche

Vorgehensweise von Polygonvatro wol-
len wir den Beratern im Oktober vorstel-
len”, sagt Peter Schmidt.

Die Oberosterreichische Versicherung
selbst ist 1811 als landlicher Feuerversi-
cherer gestartet und kennt sich daher
bestens mit den Folgen von Brand- und
Wasserschdden aus. Heute bietet sie ne-
ben Hausrat- und Wohngebaudeversi-
cherungen auch Schutz fur alles, was mit
Erneuerbaren Energien im Privathaus-
halt zusammenhangt ebenso wie eine
Hundehalterhaftpflicht- und eine Privat-
haftpflichtversicherung, einen Glasbruch-
schutz Privat und Gewerbe sowie eine
Losung fur Dauercamper.

Achtung — Maklerstammtisch der Obero6sterreichischen — mit interessanten Themen

(z.B. Schadensregulierung)

° Anmeldung jetzt: makler.keinesorgen.de/maklertage
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Versicherungen /// Continentale

CDoiﬁtinentale

Richard Lechner
StahlstraBe 17, 90411 Nurnberg

Telefon: 0 89 /37 417 -597
Mobil: 0 173 /28 44 337

E-Mail: richard.lechner@continentale.de
www.contactm.de/Kapitaleffiziente-Klassik

»» Garantien, wenn
es darauf ankommt:
zum Rentenbeginn. <«

Kapitaleffiziente Klassik

MIT EINZIGARTIGER
GUNSTIGER-PRUFUNG

Mit der neuen kapitaleffizienten klas-
sischen Produktlinie der Continentale
gewinnt der Kunde immer - denn er
hat die Sicherheiten von heute und
profitiert von den Chancen der Zu-
kunft.

Die Niedrigzinsphase lasst sicherheitsori-
entierte Kunden bei ihrer Altersvorsorge
zdgern. Sie winschen sich Renditechan-
cen, wollen aber keine Fondsanlage. Da-
her hat die Continentale Lebensversiche-
rung ihr Angebot zusatzlich zur Rente
Classic um eine transparente kapitalef-
fiziente klassische Produktlinie ergénzt,
die im aktuellen Marktumfeld hoéhere
Renditechancen ermdéglicht.

Monatliche Uberschiisse lassen
Rentenguthaben wachsen

Die Continentale Rente Classic Pro und
Rente Classic Balance bieten Garantien
genau dann, wenn es bei der Altersvor-
sorge darauf ankommt: zum Rentenbe-
ginn und in der Rentenphase. In beiden
Varianten profitiert der Kunde wahrend
der Ansparphase von der Anlage seiner
Beitrdge im bestehenden Sicherungsver-
maogen des substanzstarken Versicherers.
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Zum vereinbarten Rentenbeginn stehen
mindestens 100 Prozent der urspriing-
lich vereinbarten Altersvorsorgebeitrage
als Mindestkapitalwert zur Verflgung.
Diese Garantie gilt auch fur alle Sonder-
zahlungen, individuellen Erhéhungen
und Nachversicherungen. Das Prinzip
ist einfach: Schlankere Garantien in der
Ansparphase ermdglichen bessere Ren-
ditechancen. Die Uberschisse werden
monatlich dem Guthaben zugefihrt.
Zum Rentenbeginn kommen Schluss-
Uberschisse und die Beteiligung an den
Bewertungsreserven hinzu. Daraus ergibt

sich das Verrentungskapital.

Das Beste kommt zum Schluss

Seine Rente erhalt der Classic Pro-Kunde
aus diesem Verrentungskapital mit den
dann gultigen Rechnungsgrundlagen.
Dabei hat er die Planungssicherheit der
garantierten Mindestrente. Die Rente
Classic Balance sieht eine zusatzliche, am
Markt einzigartige Gunstiger-Prifung
vor. Dabei vergleicht die Continentale
beim Verrentungskapital, welche Rech-
nungsgrundlagen vorteilhafter sind: die
vom Vertragsbeginn oder die zum Ren-
tenbeginn.



NEU: Effiziente Altersvorsorge flir Vorwartsdenker

Continentale Rente Classic Pro und Rente Classic Balance

Wir erweitern unsere Produktpalette um eine kapitaleffiziente Produktlinie - als BasisRente, Direktversicherung
und Pensionszusage im Rahmen der bAV sowie als private Vorsorge. Sie sind der ideale Grundbaustein fiir Kunden,
die ihre Altersvorsorge mit einer sicheren Anlage effektiv aufbauen wollen und sich dabei gezielt auf wirklich
wichtige Garantien konzentrieren - fiir ein lebenslanges Einkommen im Alter.

Garantien, auf die es ankommt - zum vereinbarten Rentenbeginn
m 1009% Garantie auf alle Altersvorsorgebeitrage, inkl. Sonderzahlungen und Erhdhungen auBer Dynamik.
m Giinstigerpriifung - flir eine garantiert hochstmdgliche Leistung.

m Garantierte Rente - fiir ein verldssliches lebenslanges Einkommen.

Sichere Anlage — mit besseren Renditechancen
= Hohere laufende Uberschiisse durch schlankere Garantien in der Ansparphase.
m Sichere Anlage im bestehenden klassischen Sicherungsvermdgen der Continentale.

m Partizipation an unserer nachhaltig erfolgreichen Kapitalanlagepolitik.

Ihr Ansprechpartner:

Richard Lechner
StahlstraBe 17, 90411 Niirnberg I 7 q
Tel. 089 - 37417-597

Fax 0911 - 5697-107 1892-2017
Mobil 0173 - 2844337 Continentale

richard.lechner@continentale.de Lebensversicherung
www.contactm.de/Kapitaleffiziente-Klassik

cDoiﬁtinentaIe




Versicherungen /// Wirttembergische

m wirttembergische

Der Fels in der Brandung.

Lutz Hirschberger
Zertifizierter Best Ager Berater (DMA)

Wirttembergische Maklervertrieb
Vertriebsdirektion Sud Vorsorge
Telefon: 0 170/ 855 33 20
Telefax: 032 12/105 71 64

E-Mail: lutz.hirschberger@wuerttembergische.de

www.wuerttembergische-makler.de

»» Mit dem neuen
Tarif stellen wir er-
neut unser Know-
how im Bereich der
Kranken-Zusatztarife
unter Beweis. <«

Mit stationaren Tarifen:

BESTE BEHANDLUNG
IM KRANKENHAUS

Niemand mochte gerne ins Krankenhaus.
Wenn aber der Blinddarm entziindet ist
oder ein Unfall passiert, lasst sich ein
Krankenhausaufenthalt oft nicht ver-
meiden. In diesen Fallen sollte man sich
wenigstens gut aufgehoben fiihlen und
in Ruhe gesund werden. Hierfir bieten
stationdre Zusatzversicherungen L&sun-
gen an. Doch welche Leistungen sind
entscheidend?

Auf diese Leistungen kommt es an.

Insbesondere Zwei- oder Einbettzimmer
kénnen den Unterschied im Wohlbefin-
den ausmachen. Dort konzentriert man
sich in Ruhe auf seine Genesung, ohne
sich von Besuchern der Bettnachbarn
oder von besetzten Badern gestort zu
fuhlen. Denn wie wichtig die psychi-
sche Komponente fur die Patienten ist,
wird oftmals unterschatzt. Aber auch
die freie Krankenhauswahl ist als Vorteil
nicht von der Hand zu weisen. Gerade
die Ndhe zum Wohnort ist eine enorme
Erleichterung. Darlber hinaus kann die
Wahl einer Spezialklinik einen wichtigen
Beitrag zur Genesung leisten. Und nicht
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nur das: Auch die Auswahl des Arztes, ob
Chefarzt oder Spezialist, hat oft entschei-
dende Auswirkungen. Das alles bietet die
stationdre Zusatzversicherung. Nebenbei
Ubernimmt diese noch Kosten fur An-
nehmlichkeiten wie Fernseher oder Inter-
net. So wird aus einem Kassenpatient ein
Privatpatient im Krankenhaus.

Die Losungen der
Wirttembergischen

Der neue stationdre Tarif der Wurttem-
bergischen Krankenversicherung vereint
gerade diese wichtigen Vorteile und bie-
tet mit ihren Leistungen ein Produkt tber
Marktstandard an. So stellt die Wirttem-
bergische Krankenversicherung AG er-
neut ihr Knowhow im Bereich der Kran-
ken-Zusatztarife unter Beweis. Neben der
neuen stationdren Zusatzversicherung
bietet sie auch den mehrfach ausgezeich-
neten Pflegetagegeldtarif sowie maBge-
schneiderte Zahnzusatz-Tarife an. Hier
kann zum Beispiel das Deckungskonzept
mit der Initiative Gesundversichert e.V.
genannt werden, das mit dem Deutschen
Zahnarzte Verband e.V. entwickelt wurde.



lhr Partner im Mittelstand

Die Gesundheit zur Chefsache machen.
Mit der neuen stationaren Zusatz-
versicherung.

Verbessern Sie den gesetzlichen Schutz Ihrer Kunden mit erstklassiger medizinischer Versorgung.

= Ein- oder Zweibettzimmer und freie Arztwahl.
= Vor- und nachstationare Behandlungen sowie ambulante Operationen im Krankenhaus.
= KostenUbernahme fiir Anschlussheilbehandlungen, Komfortleistungen und vieles mehr!

FUr mehr Informationen steht Ihnen unser Makler Service Vorsorge unter 0711/662-722227 zur Verfigung.
Besuchen Sie uns auch unter: wuerttembergische-makler.de

Kennen Sie auch schon unser innovatives Deckungs-
konzept fiir Zahnzusatzversicherungen?

Besuchen Sie www.initiative-gesundversichert.de

M wirttembergische

Der Fels in der Brandung.
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Die Stuttgarter

Der Vorsorgeversicherer

Peter Schreiber
Stuttgarter Lebensversicherung a. G.

Filialdirektion Mtnchen
Mobil: 0 172 / 88 540 54

E-Mail: peter.schreiber@stuttgarter.de
www.stuttgarter.de

»» Die Stuttgarter
BU ist so leistungs-
fdhig wie noch nie.
Kunden profitieren
davon genauso wie
Geschdftspartner. <«

Neuerungen bei BU-Tarifen

IN DREI WICHTIGEN
TEILBEREICHEN

Um das hohe Berufsunfahigkeits-Ri-
siko verlasslich abzusichern, hat Die
Stuttgarter ihre Berufsunfahigkeits-
Versicherung (BU) in drei Bereichen
weiterentwickelt: glinstigere Beitra-
ge, verbesserte Bedingungen, effizi-
entere Prozesse.

Die Beitrdge sind jetzt speziell fur Nicht-
raucher attraktiver. Auch fur kauf-
mannisch tatige Akademiker wird die
BU-Absicherung durch eine neue Berufs-
gruppeneinteilung preiswerter. Bei den
Bedingungen hat Die Stuttgarter eben-
falls nachgelegt. thre BU ist jetzt noch
flexibler. Grund daflr ist die neue, im
Markt einzigartige Anpassungsoption.
Daruber hinaus hat das Unternehmen
seine Annahmerichtlinien optimiert und
seine Risikoprufungsprozesse effizienter
gestaltet. Die Neuerungen gelten fur alle
drei BU-Losungen der Stuttgarter: BU
PLUS premium, BU PLUS und BU PLUS
life. Die Stuttgarter BU ist so leistungs-
fahig wie noch nie. Kunden profitieren
davon genauso wie Geschaftspartner der
Stuttgarter, die jetzt noch effizienter be-
raten kénnen.
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Einzigartig im Markt: bei spaterem
Rentenbeginn BU-Schutz verlangern
Die Stuttgarter hat ihre Versicherungsbe-
dingungen fur die BU um eine im Markt
bisher einzigartige Anpassungsoption
erganzt. Kunden koénnen ihren BU-Ver-
sicherungsschutz ohne erneute Gesund-
heitsprifung verlangern, wenn der Ge-
setzgeber das Renteneintrittsalter erhéht.

Verbesserte Prozesse: Annahmericht-
linien und Risikopriifung

Dank optimierter Prozesse koénnen Ver-
mittler jetzt noch effizienter beraten.
Durch die neuen Annahmerichtlinien pro-
fitieren z.B. insbesondere Auszubildende
und Studierende von einer verbesserten
Erhéhungsoption. Beim Start ins Berufs-
leben kénnen sie ihren BU-Schutz ohne
erneute Gesundheitspriifung anpassen.
In bestimmten Studiengangen k&nnen
sie auBerdem hdhere Renten bis maximal
1.500 Euro statt bisher 1.000 Euro im Mo-
nat abschlieBen. Dies gilt unter anderem
fir Naturwissenschaftler, Rechtswissen-
schaftler und Mediziner. Zugleich hat der
Versicherer seine Risikopriifungsprozesse
verbessert, z.B. in der Beratungssoftware.



Jede Arbeitskraft verdient besten Schutz.

Die funf verlasslichen Losungen der Stuttgarter zur Arbeitskraftsicherung
bieten, unabhangig von Alter oder Beruf, verlasslichen und bezahlbaren
Schutz bei Berufs- und Erwerbsunfahigkeit.

Jetzt informieren unter www.stuttgarter.de/arbeitskraftsicherung

Zukunft machen wir aus Tradition.

Die Stuttgarter

Der Vorsorgeversicherer




die Akti
Allianz

Flexibilitat in jeder Lebenssituation

AktiMed e . o .
Best Sicherheit im Krankheitsfall

Premiumschutz mit

Hochstleistungen o . .
Niedrige Beitrdge im Alter

AktiMed
i Plus
Leistu nQSStarker Plus mit Primérarztprinzip el Besonders starker Schutz beim Sport
Komfortschutz
L Optimale Versorgung im Pflegefall
KOmpa kter mit Primdrarztprinzip

Gesundheitsschutz

Lelstqngsstark : Flexibel
und sicher

www.makler.allianz.de

E =1 E - Ihr Maklerbetreuer der
- ﬂ Allianz Private Krankenversicherungs-AG:
'@ Fabian Ober
. ‘ Telefon: 089.3800 60517, Mobil: 0152.08 81 54 06
E : E-Mail: fabian.ober@allianz.de

Allianz ()




PROTECT

_ich denke unser Produlkt
St TEHR lIhir Vortell

Zuhause

Sie haben den Anspruch lhren Kunden hochwertigen
Hausratschutz anzubieten.

Dann sind wir, mit mehr als 100 jahriger Erfahrung der
richtige Partner fir Sie.

Mit dem PROTECT Hausrattarif haben wir ein leistungs-
starkes Paket geschniirt.

« Fahrraddiebstahl ist 24 h versichert — kostenfrei stets
1 % der Versicherungssumme — natirlich héher, wenn
gewiinscht gegen Beitrag.

- Obliegenheitsverletzung einschl. der Verletzung von
Sicherheitsvorschriften und vieles mehr.

Stellen Sie unser hervorragendes Preis- Leistungsverhalt-
nis auf die Probe! Beachten Sie auch unsere Beitragsriick-
erstattung nach schadenfeiem Jahr fiir Inre Kunden.

Wir freuen uns auf Sie. DOCURHVVaG

VERSICHERUNGEN

Kdnigsallee 57 Tel 0234-93715-0 info@docura.de
44789 Bochum Fax 0234-93715-99 www.docura.de

ARAG. Aufins Leben.

Der beste Link zum guten Recht

In der Online-Datenbank des ARAG Online Rechts-Service finden sich Giber
1.000 Musterschreiben, -vertrage und -formulare zum Downloaden und Ausdrucken.

Egal was lhre Kunden vorhaben: Hier sind die Vorlagen!

Ihr ARAG Kunde hat sein Traumauto gefunden und braucht einen Kaufvertrag?

Der Umzug steht bevor und es wird ein Protokoll fiir die Ubergabe der alten Wohnung benétigt?
Fur diese (und mehr) Falle bieten wir lhren ARAG Kunden Zugang zu den passenden Vorlagen -
rechtlich geprift, jederzeit verfiigbar und ohne Mehrbeitrag:

v Kaufvertrage und Mietvertrige

v/ Abwehr der Forderung eines Internet-Dienstleisters wegen angeblicher Abos

v Patienten- und Pflegeverfiigungen und Testamentsvorlagen

v und vieles mehr

Profitieren Sie von hervorragendem Service und personlicher Maklerbetreuung.
Gerne ist das Team Makler Sales Competence fiir Sie da:
Telefon 0211 963-4545 - msc@ARAG.de - www.ARAG-Partnervertrieb.de
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inHand ist ...

—= HanseMerkur

Mit unserer PKV sind lhre Kunden und Sie stark aufgestellt. Denn anders als bei den
w, .. meisten Krankenversicherungen bleiben die Neugeschéftsbeitrdge aller HanseMerkur
Unisex-Vollversicherungstarife bis mindestens 2019 stabil. Damit setzen wir unsere
bekannte Tradition in Sachen Beitragsstabilitat fort. Und das gibt Sicherheit: nicht nur
fiir das kommende Spiel, sondern die gesamte Saison. Starten Sie mit uns gemeinsam
durch und lassen Sie lhre Kunden von unserer Leistungsstarke profitieren!

Was kénnen wir als starker, unabhéngiger Versicherer fiir Sie tun?

vertriebsportal@hansemerkur.de

-




FEEDBACK GEBEN,

iPhone 8 gewinnen!

Liebe Versicherungsmakler,

wie lhnen sicher nicht entgangen ist, haben wir zum Jahresanfang 2017
unser Magazin komplett renoviert, oder wie man es neudeutsch nennt, es
.€einem Relaunch unterzogen”. Neuer Name, neue Struktur, neue Gestaltung.

Nun wirde uns natirlich interessieren, wie das neue Maklermagazin bei
Ihnen ankommt. Es wirde uns sehr helfen, wenn Sie uns diesen Feedback-
bogen ausfillen, damit wir in Zukunft noch besser auf lhre Bedurfnisse
eingehen kdénnen.

Um Ihre Mihen zu honorieren, verlosen wir unter allen Einsendungen
ein brandneues Apple iPhone 8 (sobald verfugbar) sowie drei Amazon
Gutscheine im Wert von jeweils 100 Euro. Vielen Dank schon mal!

Ihr Armin Christofori
7

Bitte kreuzen Sie bei den folgenden Punkten jeweils eine Schulnote an, die Sie dem Maklermagazin geben méchten.
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Was wollen Sie uns sonst noch zum Maklermagazin sagen?

Jetzt Feedback zum Maklermagazin senden und tolle Preise gewinnen!
Bitte senden Sie uns lhren ausgefillten Bogen bis 30.11.2017 per E-Mail an info@sdv.ag oder per Fax an 0821 /71 008 -999.

amazonde
L §
1x das neueste Apple iPhone 8 3x Amazon Gutschein
(sobald verflgbar) Gber je 100 Euro

Ich bin mit der Verarbeitung und Speicherung meiner Kontaktdaten durch die SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG zur Durchfiihrung des Gewinnspiels einverstanden. Dartber hinaus erklare ich mich mit der Teilnahme
an dem Gewinnspiel ausdriicklich damit einverstanden, dass die der SDV AG mitgeteilten Daten zu deren eigener weiteren Werbung nach dem Gewinnspiel verwendet werden dirfen. Die Daten werden nicht an Dritte weitergege-
ben oder fiir andere Zwecke verwendet. Diese Einwilligung bzw. die Speicherung der personenbezogenen Daten kann jederzeit fir die Zukunft widerrufen werden. Hierzu kann der Teilnehmer eine E-Mail an info@sdv.ag senden.
Die Teilnahmefrist fiir alle Einsendungen (postalisch oder elektronisch) endet am 30.11.2017, die Ziehung/Auslosung und Bekanntgabe der Gewinner erfolgt bis zum 15.12.2017. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen. Zur Teilnahme
berechtigt sind alle angebundenen Versicherungsmakler der SDV AG. Der Erwerb von Produkten und Dienstleistungen jeglicher Art haben keinen Einfluss auf den Ausgang des Gewinnspiels. Die Gewinne werden den Gewinnern
personlich oder auf dem Postweg Uberreicht. Zu gewinnen sind ein iPhone 8 und drei Amazon Gutscheine im Wert von je 100 Euro, eine Auszahlung der Gewinne ist nicht méglich.
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Lesen Sie im nachsten Heft:
Versicherungstrends:
Wohin wird sich der Versicherungs-
markt entwickeln?
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;éﬁQOK. Dieser Titel ist

:'auch als eBook erhaltlich

Honorarberatung
aus Sicht von Kunden,
Beratern und Produktgebern

Mit Umsetzung der Versicherungsvertriebsricht-
linie IDD werden die Moglichkeiten fur Berater
und Vermittler ab 2018 deutlich erweitert.
Dieses Buch zeigt Instrumente und Werkzeuge
flr den Weg in diese Finanzdienstleistung und
gibt wertvolle Impulse aus der Praxis. Der Autor
erklart den Aufbau eines Geschaftsmodells,

das Zusammenspiel von Kunden, Beratern und
Produktgebern. Nutzer erhalten einen verstand-
lichen Uberblick tber die Herausforderungen
der Honorarberatung — hauptsachlich aus dem
Blickwinkel des Beraters.

Ralf Teicher
© 2017 ® 202 Seiten e kartoniert
ISBN 978-3-89952-940-1 @ 39,— €*

Ralf Teicher

Honorarberatung
aus Sicht von Kunden, Beratern
und Produktgebern




Doppelt gut aufgestellt:
mit Versorgung aus einer Hand.

Lassen Sie auch lhre Kunden von einer llickenlosen Versorgung profitieren. Informieren Sie sich jetzt, welche Vorteile sich durch eine

gemeinsame Absicherung von Krankentagegeld und Berufsunféhigkeitsversicherung bei der SIGNAL IDUNA ergeben.

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG

Proviantbachstrafie 30, 86153 Augsburg S I G NAL I D U NA @

Telefon 0821 71008-0, Fax 0821 71008-999 .
info@sdv.ag, www.sdv.ag gut zu wissen



